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DESCRIPCIÒN DEL PROYECTO

TITULO DEL PROYECTO
Propuesta de un programa de capacitación social, dirigido por estudiantes de la
Universidad de la Salle, Facultad de Contaduría Pública, hacia jóvenes estudiantes de la
Localidad de Ciudad Bolívar, Colegio Arbolizadora Alta, en el apoyo y fortalecimiento en
su idea de crear microempresa.

RESUMEN:
Esta investigación propone a la Universidad de La Salle, la adopción de un programa de
capacitación, en el cual estudiantes de la Facultad de Contaduría Pública, como
posibilitadores del mismo, transmitan experiencias académicas y laborales que han
adquirido en el transcurso de su carrera profesional, a jóvenes bachilleres de estratos uno
y dos, interesados en la creación de microempresas. Para la creación de este programa
se realizó un trabajo de campo en el Colegio Arbolizadora Alta localidad de Ciudad
Bolívar, al sur de Bogotá, desde la perspectiva de su caracterización como potenciales
jóvenes microempresarios. Esta investigación es participativa de carácter cualitativo y
descriptivo. Se elaboraron una serie de herramientas como entrevistas y encuestas, que
determinaron si los jóvenes de este colegio cumplían el perfil adecuado para participar en
el desarrollo de la investigación, paso siguiente fue identificar las inquietudes especificas,
que tenían los jóvenes seleccionados, frente a la elaboración de sus proyectos. La
creación de este programa es la primera fase, la cual deberá continuar con el desarrollo
del mismo, este a su vez arrojara una serie de resultados que servirán para la
retroalimentación y mejoramiento continuo del proyecto, con el fin de que su estructura
sea cada vez más sólida y permanente. Este programa busca involucrar al estudiante
Lasallista en actividades de responsabilidad social que hagan frente a problemáticas
como la falta de oportunidades a jóvenes de escasos recursos económicos en la creación
de microempresas, para que a su vez estos jóvenes alcancen un mejor nivel informacional
que ayude a fortalecer y hacer real su idea de negocio.

TEMAS PRINCIPALES
Programa de capacitación microempresarial, problemática educacional en Colombia,
estadísticas de microempresas, comunidad académica, programas sociales en el ámbito
universitario

COBERTURA
Institucional y Universitaria: Comunidad de la Universidad de La Salle, Colegio
Arbolizadora Alta

CAMPOS DE INTERES
Estudiantes, profesores, investigadores, de la Universidad de la Salle y el Colegio
Arbolizadora Alta.

PALABRAS CLAVE
Programa, Desarrollo, Capacitación, Empresa, Microempresarios, Microempresa, Social,
Microestablecimientos, Estudiantes, Sistema, Empresarial, Educación

PROJECT DESCRIPTION

PROJECT TITLE
Proposal of a social training program, directed by Universidad de la Salle students,
Facultad de Contaduría Pública, towards Localidad de Ciudad Bolívar young students,
Colegio Arbolizadora Alta, with the purpose of giving support and encouragement for their
idea to create small companies.

SUMMARY:
This investigation proposes to Universidad de La Salle a possibility for the development of
a training program, with the purpose of transmitting academic and labour experiences that
Facultad de Contaduría Pública students have obtained during their professional careers
to young baccalaureates of one and two social levels, that are interesting in small
companies creation. In order to design this program was necessary made a fieldwork in
Colegio Arbolizadora Alta located in Localidad de Ciudad Bolívar, at Bogotá South,
following a perspective of this students like potentials managers. A serie of tools like
interviews and inquests were elaborated in order to determinate if the students of this
school complied with the correct profile for participate in the investigation development.
The next step was identified specifics worries of the selected students about their project
elaboration. The creation of this program is the first phase, which has to be continued with
the development of the program. This phase will produce a serie of results that will be
useful like a database and a tool for continue the improvement of the project in order to
make this structure solider and permanent. This program is looking for involving Lasallista
students into social responsibility activities that face problems like absence of opportunities
for poor young people that are interesting in creation of small companies, giving them the
possibility to reach a better level of information that help them to encourage and make his
business idea true.

MAIN SUBJECTS
Small companies training program, educational problems in Colombia, small companies
statistics, academic community, and social programs in a university field.

COVERING
Institutional and University: Universidad de La Salle community, Colegio Arbolizadora Alta

INTERESTING FIELDS
Students, professors and researches of Universidad de la Salle and Colegio Arbolizadora
Alta.

KEY WORDS
Program, Development, Training, Company, Small Company managers, Small Company,
Social, Small establishments, Students, System, Managerial, Education.

INTRODUCCIÒN

A medida que avanza el tiempo, el mundo se hace cada vez más exigente, la rapidez con
la cual viaja la información, los avances tecnológicos, la globalización mundial, la
competitividad de las personas.
Es por esto, que se ingresa a la universidad con el firme propósito de crecer
profesionalmente, ser más competitivos, lograr una eficacia total en el trabajo, de tal forma
que esto ayude a mejorar las condiciones de vida.
Sin embargo, aunque existen muchos profesionales capacitados para enfrentar un mundo
cada vez más hostil, se hace indispensable reflexionar, sobre aquellas personas que por
diferentes causas, no pueden prepararse para enfrentar los retos que impone la sociedad.
Es una obligación como estudiantes Lasallistas, no solo preocuparse por el éxito
profesional, también se hace necesario, crear un tipo de conciencia que abra un camino,
el cual permita desde cada profesión y como próximos contadores de la universidad de la
Salle, aportar un granito de arena, a la sociedad.
Con él animo de hacer un aporte social, nace este proyecto, el cual pretende involucrar
directamente a estudiantes de la Universidad de la Salle, Facultad de Contaduría Pública,
en un proyecto social, el cual busca que el conocimiento adquirido por estos, sea
transmitido de una manera didáctica a jóvenes bachilleres que tienen el deseo de formar
microempresa.
Para cumplir con este propósito, se evalúa la deserción escolar en Bogotá, paralelo a esto
el impacto que presentan en la economía las Micro Pequeñas y Medianas Empresas,
siendo parte fundamental para determinar el problema a investigar en el presente trabajo,
para ello se delimita la población sobre la cual se realiza la aplicación de herramientas
determinadas en los objetivos, con base a los resultados obtenidos se crea una
propuesta de un programa de capacitación social, dirigido por estudiantes de la
Universidad de la Salle, hacia jóvenes estudiantes de la Localidad de Ciudad Bolívar,
Colegio Arbolizadora Alta.
El Programa propuesto se deja a consideración de la Facultad de Contaduría Pública de
La Universidad, el cual plantea su continuidad en caso que las directivas deseen aplicar
el desarrollo del mismo.
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1. PROCEDIMIENTO METODOLÒGICO.

1.1

DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA.

La educación en Colombia, es un tema tan importante y de actualidad, como puede ser el
tratado de libre comercio, el déficit fiscal, la crisis nacional, o el desempleo. El tema de la
Educación ha sido un tema muy discutido y tratado de una manera más atenta los últimos
años, por parte del gobierno nacional, teniendo en cuenta, que gracias a la educación, se
brindan las herramientas para construir permanentemente las bases del país. Aunque la
educación es un derecho que toda persona tiene y esta consagrado en la Constitución
Nacional, no todas las personas pueden hacer uso de este derecho, y una de sus
principales causas es sencilla: “no tienen recursos económicos”
La deserción escolar ocasiona un estancamiento en el desarrollo académico y personal
del individuo, provocando a largo plazo una falta de competencia ante posibles
oportunidades que pueda llegar a tener.
Aunque, los programas que ha implantado el gobierno nacional, han sido de gran ayuda,
no son suficientes, y en muchos casos, las instituciones no cuentan con los instrumentos
necesarios
para
impartir
una
educación,
de
óptimas
características.
Para profundizar un poco más en el tema e iniciando la delimitación del problema, se
observará los mismos datos mostrados, pero únicamente, para el Distrito Capital, ciudad
con mayor grado de habitantes del país, y que por motivos de accesibilidad, es escogida
para tomar como referencias datos estadísticos.

Tabla 1. Estadísticas de Matrículas en Bogotá
Estadísticas de Matrículas en Bogotá
Localidad
Totales
Totales
Totales
Totales

Nivel
Preescolar
Básica Primaria
Básica Secundaria
Media

# Alumnos
46,810
307,007
223,869
70,038

Totales

Totales

647,724

Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadísticas DANE. Sector Oficial-2002

En el anterior cuadro, se observa un alto índice de deserción en estudiantes que inician
sus estudios básicos primarios, del (50.1%), solo un 9%, logran seguir en la educación
media, sin tomar en cuenta, el escaso porcentaje de estudiantes admitidos en las
universidades tanto públicas como privadas.
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Como se observó anteriormente la tasa de deserción académica, es alta y se ve
claramente en el paso del colegio a la universidad, ya que parece ser que en Colombia
acceder a la universidad no es un derecho sino un privilegio por sus altos costos, y las
universidades públicas no tienen la capacidad suficiente para cubrir la demanda de
estudiantes bachilleres egresados anualmente.
Es por eso, que algunos de los jóvenes bachilleres han tomado la decisión de trabajar de
manera independiente, algunos de ellos, debido a que cuentan con algún tipo de
conocimiento en cierto tema deciden crear sus propias microempresas, y otros, inician
ayudando de una manera activa, en microempresas de tipo familiar, que son la principal
fuente de ingreso de la familia.
En la delimitación del problema, se aclaró quienes serian el objetivo de la investigación,
ahora se explicará, por que fueron escogidos estos jóvenes.
Estos jóvenes, quieren desarrollar su plan de acción, algunos de ellos que aunque desean
crear su propia empresa, no tienen definido que van hacer, otros quienes quieren formar
parte activa de la micro empresa de tipo familiar, y quienes ya tienen establecida su idea
de negocio; en definitiva todos cuentan con el interés necesario para adelantar el
proyecto
Inicialmente las ideas de estos jóvenes son muy buenas, porque además de querer
superarse profesionalmente, son empresarios potenciales, que pueden incluso llegar a
generar empleo.

1.2

FORMULACION DEL PROBLEMA.

Teniendo en cuenta lo expuesto en el punto anterior referente a los proyectos o posibles
ideas de negocios, el problema surge cuando el estudiante bachiller, en determinado
momento, quiere poner en marcha su idea de negocio, y no cuenta con la asesoría
correcta o necesaria, para que su proyecto pase de ser una idea, a ser un proyecto viable.
Debido a falta de esta experiencia, proyectos muy buenos solo han quedado en el papel,
y los autores, se alejan de el, pensando en que solo fue un proyecto de colegio, sin quizás
pensar que ese pudo haber sido el inicio de su propia empresa.
Por esto el problema planteado en esta investigación se resume en ¿Cómo plantear un
programa de capacitación social donde los estudiantes de noveno y décimo semestre de
Contaduría Pública de la Universidad de la Salle, transmitan
sus experiencias
académicas y laborales, a jóvenes bachilleres del Colegio Arbolizadora Alta, que
potencialmente y con una adecuada guía, se pueden convertir en creadores de
microempresa?
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1.3

JUSTIFICACIÓN DEL PROBLEMA.

“La educación es la medida más eficaz para mejorar la distribución ingreso. Con
educación de calidad se evita la condena de ser pobre por herencia y se abren canales de
movilidad social. A mayor y mejor educación disminuyen las diferencias saláriales,
aumenta la productividad y mejorar los ingresos de las personas.
El País necesita una Revolución Educativa provista de participación comunitaria, que
avance hacia la cobertura universal, la buena calidad con acceso democrático. Una
educación crítica, científica, ética, tolerante con diversidad y comprometida con el medio
ambiente.”1
Colombia tiene aproximadamente 3.000.000 de niños de edad escolar por fuera de los
establecimientos educativos.
En Colombia hay 16.327.531 niños y jóvenes, menores de 18 años. En el año 2000, se
encontraban matriculados 10.260.014 de niños y jóvenes en instituciones educativas.
899.707 de ellos en preescolar, 5.088. 295 en primaria y 4.272.012 en secundaria.
En el año 2000 se presentaron al examen del ICFES 453.962 bachilleres de los cuales
solamente se matricularon en la universidad 148.274. En el mismo año, se graduaron 417.
913 bachilleres
En el 2002, la población de Bogotá ascendió a 6.712.247 de habitantes, lo que representa
el 15.3% de la población nacional. La Población en Edad Escolar -PEE- en el Distrito
Capital fue en 2002 de 1.540.798 niños y jóvenes2. A su vez, el Sistema, conformado por
la oferta del sector oficial y privado desde el grado cero hasta el grado once, en 2002
atendió 1.513.328 niños y jóvenes3. Si se dejan de lado factores como el desfase
geográfico de oferta y demanda, así como los problemas de calidad educativa y debilidad
de la demanda en los sectores sociales de mayor pobreza, el sistema educativo Distrital
tiene teóricamente la capacidad de atender a 98.2 niños de cada 100 en edad de asistir al
colegio, de los cuales 54% fueron financiados por el Distrito.
De acuerdo con estos datos y a lo planteado en la descripción de problema se hace
necesario, crear espacios en los cuales se brinden herramientas útiles, en la elaboración
de proyectos de los estudiantes bachilleres, que estimulen la autonomía, el trabajo en
equipo, que a través de su propio conocimiento, y que con una orientación adecuada,
puedan aprovechar el potencial que tienen de una manera positiva, además que se
apropien de la idea sobre la importancia de construir y trabajar en sus propios proyectos,
reales, y sobre todo, para su beneficio y el de la comunidad.
El colegio Arbolizadora Alta, fue seleccionado por la ubicación estratégica que tiene
dentro de la ciudad de Bogotá, además cuenta con las instalaciones necesarias para
desarrollar este proyecto.

1

Disponible en: Plan de Gobierno. http://www.presidencia.gov.co/coljoven/oferta_mineducación_1.htm
Datos del Departamento Administrativo de Planeación Distrital – DAPD, teniendo como base el Censo 93, a
Partir del cual se han aplicado las tasas de crecimiento vegetativo y las de migración.
3
La relación entre estas dos cifras es la tasa de cobertura bruta.
2
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También se cuenta con el apoyo de la Rectora del plantel Dra. BLANCA SUAREZ, la cual,
mediante aceptación de la carta dirigida al colegio por parte de la Universidad de la Salle,
manifestó su gran interés porque este proyecto se realizara en su Institución, además de
brindar el apoyo necesario en las diferentes etapas que tuviese el mismo.
Adicional a esto, los estudiantes del Colegio Arbolizadora Alta, han mostrado interés en el
desarrollo de este proyecto, el cual al final, deberá arrojar herramientas didácticas que
permitirán al estudiante enfrentar el problema de cómo hacer realidad su idea de negocio.

1.4

OBJETIVOS.

1.4.1 OBJETIVO GENERAL.
Presentar un programa de capacitación en el cual estudiantes de la Facultad de
Contaduría Pública, Universidad de la Salle, transmitan experiencias académicas y
profesionales, con el fin de orientar a jóvenes bachilleres que manifiesten su interés en
crear o sostener microempresas, mediante la identificación de las necesidades de la
población.

1.4.2 Objetivos Específicos.
1- Determinar aquellos estudiantes bachilleres, interesados en la elaboración de
proyectos de tipo empresarial, o aquellos que de alguna manera ya están involucrados en
el desarrollo de actividades, de este tipo, mediante la aplicación de una encuesta con el
fin de seleccionar específicamente que estudiantes están verdaderamente interesados en
desarrollar el proyecto.
2- Identificar las inquietudes específicas, que tienen los jóvenes seleccionados, frente a la
elaboración de sus proyectos mediante una nueva encuesta, para así establecer de
manera general temas específicos que ofrezcan soluciones prácticas, de interés colectivo,
para el desarrollo de cada uno de los proyectos.
3- Estructurar un programa de capacitación social donde se planteen los objetivos,
esquema, logística y contenidos, con el fin de ser aplicado por estudiantes de la
Universidad de la Salle a los jóvenes bachilleres del Colegio Arbolizadora Alta.
4- Elaborar tres cartillas con base en los temas de mayor importancia establecidos en el
objetivo anterior, que brinden respuestas a las inquietudes identificadas, en las cuales de
una manera didáctica presenten herramientas útiles, para así lograr que el grado de
viabilidad de cada proyecto sea el máximo.
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1.5

PROPÓSITOS.

La educación universitaria debe generar en el profesional una amplia conciencia social,
orientada a buscar la equidad económica del país, esto se puede ver cada vez mas en las
grandes universidades colombianas, las cuales están adoptando proyectos sociales, para
los diferentes planes de pregrado, y que programas como los administrativos, adopten en
su plan de estudios, procedimientos que busquen una activa participación en esta clase
de proyectos.
Es así como esta investigación busca que la Universidad de la Salle brinde su apoyo en la
continuidad a este proyecto, el cual ofrece a los estudiantes de Contaduría Pública la
oportunidad de participar vivamente en actividades de tipo social, teniendo en cuenta las
filosofía de la Universidad.
Adicionalmente es una gran oportunidad, que tienen los estudiantes del Colegio
Arbolizadora Alta, los cuales con una acertada orientación, pueden pasar de ser
consumidores de empleos, a ser grandes potenciales microempresarios.
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2. MARCO DE REFERENCIA.

Debido a que esta investigación tiene una amplia implicación referente a la educación y a
las microempresas, con el fin de lograr mayor claridad y especificidad se presentaran tres
marcos de referencia, el primero vinculado a la educación, el segundo concerniente a las
microempresas y el tercero implica los lineamientos de los programas de
capacitación.

2.1

ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Se determinó que la localidad de Ciudad Bolívar era la apropiada por las siguientes
características:
De acuerdo con la información del Departamento Administrativo de Planeación Distrital, la
localidad de Ciudad Bolívar se encuentra dentro de las localidades con mayor número de
Población en Edad Escolar -PEE- del Distrito Capital, concentrando en el 2003 el 10,8%
(169.796 niños y jóvenes) de la Población en Edad Escolar -PEE -del Distrito que
asciende a 1.572.925.
La PEE de estratos 1 y 2 de Ciudad Bolívar representa el 94,5% de la Población en Edad
Escolar-PEE- de la localidad y el 22,1% de la Población en Edad Escolar – PEE - de
estratos 1 y 2 del Distrito. (Ver Tabla. 2)

Tabla 2. Población en Edad Escolar en Ciudad Bolívar según Estrato
Población en Edad Escolar en Ciudad Bolívar
según Estrato
Población en Edad
Estrato
Participación
Escolar*
Estratos 2
160.491
94,5%
Estrato 3
7.471
4,4%
Sin Estrato
1.834
1,1%
TOTAL
169.796
100%
* La distribución se calculó aplicando la misma participación por estrato de la Población en
Edad Escolar.
Fuente: Cálculos Subdirección de Análisis Sectorial, con base en proyecciones del
Departamento Administrativo de Planeación Distrital

Se considera como Población en Edad Escolar – PEE- las personas entre 5 y 17 años
de edad. De acuerdo con el artículo 67 de la Constitución Política, la educación será
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obligatoria entre los 5 y los 15 años de edad y comprenderá como mínimo, un año de
preescolar y nueve de educación básica.
El Gobierno Nacional, a través de la Secretaria de Educación Distrital de Bogotá, ya ha
establecido programas como el de “Jóvenes construyendo Bogotá”

2.2

MARCO DE REFERENCIA ACADEMICO.

2.2.1 Aspectos Históricos.
Para el desarrollo de este aspecto se tomarán en cuenta estudios desarrollados en su
mayoría por entidades estatales.
•

Educación Y Crecimiento

La educación es fundamental en el desarrollo de la sociedad; sin ésta es casi imposible
que los pueblos progresen y que exista el efecto multiplicador sobre el empleo, la salud y
la calidad de vida. Los procesos descentralistas de la educación que en Colombia se han
instaurado, deben permitir el aumento en la cobertura y la calidad del servicio; una
premisa sin cuyo cumplimiento harían tornar ineficaces los eventuales desarrollos
políticos, económicos y sociales y el progreso humano sería una falacia.
Las estadísticas que se publican permiten evaluar las actividades del sector y construir
indicadores que conllevan a elaborar planes y realizar acciones en beneficio de la
comunidad para luego evaluarlas y hacerles el seguimiento físico, financiero y de
resultados, en términos de cumplimiento de metas y objetivos.
•

Población.

Uno de los primeros aspectos que es necesario tener en cuenta en la definición de
políticas y programas para la media es la población objetivo, entendida como el grupo de
personas que requieren la atención educativa en ese nivel. En este punto ya se presentan
las primeras diferencias relacionadas con el rango de edad que las diversas fuentes de
estadísticas establecen como el apropiado para cursar la media. En el documento
elaborado para el Ministerio de Educación Nacional por Juan Carlos Guataquí4 se definen
tres escenarios, a partir de los cuales este autor realiza los análisis de cobertura y
extraedad. Tales escenarios se presentan en la Tabla No 3:

Tabla 3. Escenarios de rangos de edad para cálculo de las coberturas del nivel de media.
Escenario Rango
Razón de uso de este rango de edad
1
15 a 17 años Es el rango utilizado tradicionalmente por el Ministerio de
4

GUATAQUÍ, Juan Carlos. La situación de la educación media en Colombia. Informe de Avance.
Bogotá, junio 24 de 2003. Documento de trabajo, sin publicar.
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Educación Nacional y por otras entidades para calcular las
tasas de cobertura del nivel de media.
16 a 18 años Es un rango establecido a partir de la evidencia encontrada en
las estadísticas de matrícula, que muestran que la mayoría de
los jóvenes de 15 años están cursando el noveno grado del
ciclo de básica secundaria.
16 a 17 años Este escenario se establece con base en el hecho de que un
estudiante gasta seis años para terminar la primaria; por lo
tanto, el rango de edad para cursar el nivel de media se
encuentra
entre
los
16
y 17 años. Este es el rango que el Ministerio de Educación
está empleando actualmente para calcular las tasas de
cobertura.

2

3

Fuente: Ministerio de Educación Nacional
•

Eficiencia Externa: El Destino De Los Egresados De La Media

La caracterización de la educación media en Colombia no es completa si no se analiza, a
partir de la información disponible sobre el destino de los jóvenes que culminan este nivel,
tanto en términos de las modalidades que generan más egresados y de su ingreso al
mercado laboral, como de su paso a la educación superior. Sobre el primer punto, son
muy pocos los estudios realizados en el país. En 1999 la Secretaría de Educación de
Bogotá realizó una investigación para poder conocer estos aspectos. Es posible que éste
sea, en la actualidad, el único estudio disponible sobre este tema en el país.
De otra parte, las personas que se inscriben en el Instituto Colombiano para el Fomento
de la Educación Superior – ICFES - para presentar el examen de Estado diligencian un
formulario en el cual consignan información socioeconómica y datos referentes a sus
aspiraciones en términos de carreras e instituciones universitarias de su preferencia. Esta
información es bastante útil para conocer la perspectiva actual de los jóvenes en cuanto a
la formación en educación superior.
Finalmente, es importante tener en cuenta permanentemente las estadísticas de empleo,
desempleo y subempleo por rangos de edad y nivel educativo, pues eso permite
establecer cuáles son las posibilidades en términos de vinculación laboral de las personas
que terminan su bachillerato.
•

Los Egresados De Media En Bogotá: Su Destino Laboral Y Académico

La Secretaría de Educación de Bogotá realizó, en 1999, una investigación para establecer
el destino de los egresados de la educación media en la ciudad5. Ese estudio también
realizó encuestas a 1.500 empresarios, con el fin de identificar sus expectativas con
5

ALCALDÍA MAYOR DE BOGOTÁ. Secretaría de Educación– Universidad de Los Andes (2000).
Seguimiento y perspectivas laborales de bachilleres. Muestra de egresados de colegios oficiales y privados
en Bogotá 1993 – 1997. Bogotá, Secretaría de Educación.
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respecto a los bachilleres. Los resultados son interesantes y dan varios elementos útiles
para orientar la toma de decisiones sobre la formación laboral de los jóvenes. A
continuación se presenta una síntesis de los hallazgos más relevantes en lo que se refiere
al destino de los egresados de la media. El 49% de los bachilleres académicos se vincula
en algún momento a estudios de educación superior; lo mismo ocurre con el 46% de los
bachilleres técnicos.
Lo que más influye en el desempeño de los bachilleres es la institución educativa donde
estudió, no la modalidad.
La modalidad de formación durante la secundaria y la media no incide en el
comportamiento laboral o de estudios superiores.
Los bachilleres comerciales presentan mayor ventaja en la consecución de empleo; no
obstante, la mayoría de personas que se vinculan son mujeres, en trabajos temporales y
en cargos con pocas perspectivas futuras. La capacitación en servicio que reciben es
escasa.
Una gran proporción de bachilleres graduados de colegios técnicos y académicos
clasificados en la categoría de rendimiento “bajo” en los exámenes de Estado ingresan a
trabajos u ocupaciones simples, y no tienen movilidad hacia ocupaciones más
especializadas y mejor remuneradas.
Los bachilleres graduados en colegios de rendimiento “bajo” en el examen de Estado
realizan inicialmente cursos técnicos; posteriormente optan por cursar estudios
universitarios.
A su vez, en cuanto a las expectativas de los empresarios sobre los bachilleres, el
mencionado estudio encontró lo siguiente:
Los factores que más pesan en el momento de la vinculación de un bachiller a una
empresa son sus cualidades personales, además de la honestidad y la honradez.
Los empleadores diferencian muy poco las modalidades de formación de los bachilleres.
Además de la honestidad, los empresarios valoran en un candidato para ocupar un puesto
de trabajo la capacidad para trabajar en grupo y el conocimiento básico de manejo de
computadoras y programas informáticos.
Para los empleadores el título de bachiller sólo es importante en la vinculación de
personas a cargos administrativos realizados en oficinas (secretarias, recepcionistas).
Los jóvenes no juegan un papel importante en los planes de capacitación de las
empresas, que prefieren invertir en la formación de personas que ocupan niveles
directivos. Por esa razón, las posibilidades de desarrollo de los bachilleres dependen de lo
que ellos mismos o sus familias puedan hacer por ellos en términos de formación.
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•

Desempleo Y Subempleo De Los Jóvenes Bachilleres

La crisis económica de los últimos cuatro años ha incidido en el aumento del desempleo y
del subempleo. En efecto, en los últimos años el desempleo ha estado por encima del
16%. Esta situación ha afectado mucho más a los jóvenes menores de 24 años. Para ese
grupo de edad el desempleo pasó de 19,0% en 1997 a 29,6% en el año 2000. La
situación es particularmente crítica en algunas entidades territoriales: en el Atlántico y
Valle del Cauca era del 38.1% y 37%, respectivamente. De igual manera, el desempleo
entre los jóvenes era superior al 30% en Bogotá, Córdoba, Quindío, Antioquia,
Cundinamarca, Meta, Risaralda y Caldas. Adicionalmente, esta situación afecta en mayor
grado a las mujeres.
En cuanto al desempleo por nivel educativo, se encuentra que éste es más elevado entre
las personas que poseen educación secundaria, en todo caso, es más alto si no se logró
culminar la educación media.
Finalmente, son también preocupantes los índices de subempleo y de empleo informal;
según el Departamento Administrativo Nacional de Estadísticas DANE, este último
representa en la actualidad el 61% del total de los empleos. Además, afecta mayormente
a los jóvenes entre 12 y 17 años, pues 93 de cada 100 que están trabajando lo hacen en
labores informales, mal remuneradas y con pocas expectativas de mejoramiento en el
corto plazo.

2.3

MARCO DE REFERENCIA EMPRESARIAL.
•

Ámbito Microempresarial

Para hablar de microempresa es necesario buscar los conocimientos que permitan
tener una idea clara acerca de lo que esto significa y el enfoque y oportunidad que
tiene en nuestro país, sus ventajas, desventajas y el órgano que la protege.
•

¿Que es microempresa?

Se define microempresa como aquella unidad permanente de producción de bienes o
servicios en la que no hay separación de trabajo y capital y una parte importante de las
actividades del proceso de producción son realizadas con herramientas por operarios
que en su mayoría ejecutan más de una de ellas. El microempresario trabaja con el
sector llamado informal y da razón de la forma como este ha venido surgiendo en el
proceso histórico del desarrollo de países en vía de expansión. Ante este
planteamiento es claro que las microempresas cuentan con un patrimonio relativamente
escaso, un número de trabajadores comparativamente reducido, y unas ventas
exiguas.
En la microempresa puede haber máquinas, pero el empleo de herramientas manuales
es predominante, por ello es que se toma como una transición entre la artesanía y la
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pequeña empresa industrial, aunque diferenciarlos es muy difícil debido a dos
circunstancias:
La dificultad de encontrar el punto perfecto de discernimiento de artesanías en los
sectores comercio y servicios.
La escasez y casi ausencia del artesano en las zonas urbanas que van entrando en el
proceso de industrialización.
Entendiéndose claramente que el artesano puro es quien ejecuta todo el proceso por
sí mismo.
•

Aspecto Jurídico

Aunque existan dificultades para definir claramente la microempresa ya existen unos
lineamientos jurídicos contenidos en la ley 590 de julio 10 de 2000 que se
mencionarán a continuación.
“Artículo 2°. Definiciones. Para todos los efectos, se entiende por micro, pequeña y
mediana empresa, toda unidad de explotación económica, realizada por persona natural o
jurídica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de
servicio, rural o urbano que responda a los siguientes parámetros:
1. Mediana Empresa:
a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) trabajadores;
b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) salarios
mínimos mensuales legales vigentes.
2. Pequeña Empresa:
a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores;
b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.001)
salarios mínimos mensuales legales vigentes.

Microempresa:
a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores;
b) Activos totales por valor inferior a quinientos uno (501) salarios mínimos mensuales
legales vigentes.
Parágrafo 1°. Para la clasificación de aquellas micro, pequeñas y medianas empresas que
presenten combinaciones de parámetros de planta de personal y activos totales diferentes
a los indicados, el factor determinante para dicho efecto, será el de activos totales.

27

Parágrafo 2°. Los estímulos beneficios, planes y programas consagrados en la presente
ley, se aplicarán igualmente a los artesanos colombianos, y favorecerán el cumplimiento
de los preceptos del plan nacional de igualdad de oportunidades para la mujer.”
•

Ámbito Legal De La Microempresa

Esta amparada bajo la ley 590 de Julio 10 de 2000 y en ella se dictan las
disposiciones para promover y proteger el desarrollo de las pequeñas y medianas
empresas.
Es de anotar que en los capítulos de esta ley se mencionan asuntos tan importantes
como el marco institucional, el apoyo económico, y los entes que están encargados
de proteger las Pequeñas Y Medianas Empresas – MYPIMES-.
El marco Institucional esta regido por el Consejo Superior De Pequeña Y Mediana
empresa adscrito al Ministerio De Desarrollo Económico, el cual tiene como función
contribuir a la definición de políticas y programas que permitan fomentar las
microempresas en su desarrollo tecnológico, presentar los informes necesarios para
establecer los indicadores de impacto en los programas de fomento a la microempresa.
Como órganos de protección y apoyo se encuentran entidades asignadas por el estado,
entre ellas: Instituto de Fomento Industrial, Fondo Nacional de Garantías, Servicio
Nacional de Aprendizaje – SENA -, Colciencias, BANCOLDEX y Proexport, las cuales
crearán dependencias especializadas en la atención a las Pequeñas Y Medianas
Empresas –MYPIMES-.
Como entidad preocupada por el desarrollo tecnológico y humano de las Pequeñas Y
Medianas Empresas MIPYME en esta misma ley se crea en Fondo Colombiano de las
FOMIPYME, adscrito de igual manera al Ministerio de Desarrollo Económico el cual
mensajera una partida presupuestal de $ 20.000.000.000 y a partir del 2002 se
incrementara según el salario mínimo legal vigente.
•

Ámbito legal para la participación de la educación en el fomento de la
Pequeña y Mediana Empresa.

A continuación se relaciona un aparte del Capitulo I de la LEY 590 DE JULIO 10 DE
2000 - CAPITULO I el cual
permitirá tener los conceptos claros acerca de la
normatividad que involucra las entidades de educación con programas de
capacitación dirigidas a la creación y fomento de las Pequeñas y Medianas Empresas –
PYME - , tema del proyecto.
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•

LEY 590 DE JULIO 10 DE 2000 - CAPITULO I

“Artículo 31. Programas educativos para Mipymes y de creación de empresas.
Las universidades e institutos técnicos y tecnológicos, sin perjuicio de su régimen
de autonomía, tendrán en cuenta lo dispuesto en la presente ley a efecto de
establecer diplomados, programas de educación no formal, programas de extensión
y cátedras especiales para las Mipymes y a promover la iniciativa empresarial.
Artículo 32. Consejos Consultivos para el relacionamiento de la educación media
con el sector empresarial. Los establecimientos de educación media, en todas las
modalidades, crearán Consejos Consultivos para el relacionamiento con el sector
empresarial, con delegados de las entidades aglutinantes de las Mipymes y/o con
empresarios de la región, municipio o comunidad donde se localice el
establecimiento educativo.”
De igual manera los microempresarios tendrán el apoyo del gobierno en lo que
respecta a la financiación mediante micro créditos que no sobrepasarán 25 salarios
mínimos legales vigentes y que en ningún caso se aprobara un monto mayor a este
a un mismo microempresario de igual manera las comisiones y honorarios que generen
estos créditos se destinaran a cancelar la asesoría que se le brinde al mismo.
•

Antecedentes Con Respecto A Microempresas

En los últimos años ha sido reconocido el papel de las pequeñas y medianas empresas
en el desarrollo económico de un país. Este segmento empresarial ha sido catalogado
como un sector con gran capacidad exportadora, que demanda una gran variedad de
productos y servicios, y en general, por ser un agente productivo importante y gran
generador de empleo en el país.
Las cifras de Confecámaras revelan que en Colombia hay 472.250 empresas Pymes en
los sectores de industria, comercio, servicios y agropecuario. De este total, 431.000 son
micros y 47.000 son pequeñas y medianas empresas.
Del total de empresas pequeñas y medianas, 37.3% corresponde al sector de servicios,
33.8% al comercio, 21.7% a la industria y 7.2% al sector agrícola. (Tabla 4)

Tabla 4. Número de pequeñas y medianas empresas por sector.

Servicios
Industria
Comercio
Agro
Total

Número de pequeñas y medianas empresas por sector.
Pequeñas
Medianas
Total PYMES
Distribución
% PYMES
14.956
2.861
17.817
37.3
14.039
2.096
16.135
33.8
8.414
1.958
10.372
21.7
2.554
871
3.425
7.2
39.963
7.786
47.749

Fuente: Elaborado con base en Fundes (2003) y Confecámaras.
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Las Mipymes aportan 37.7% de la producción industrial y entre 56% y 70% de las ventas
del sector servicios y comercio. Se estima que las Mipymes de la industria, el comercio y
los servicios generan 1.700.000 empleos, que equivalen a 48% del empleo de la industria
y entre 70% y 75% del comercio y los servicios.
Las cifras de los últimos veinte años muestran que las pequeñas empresas tuvieron un
crecimiento muy dinámico de la producción en la década comprendida entre 1984-1994
(13% en promedio). Aunque en los períodos 1995-1999 y 2000-2002 registraron tasas de
crecimiento negativas, el crecimiento de 1.7% en 2003 y las tasas superiores a 8% en lo
corrido de 2004 evidencian una recuperación de este segmento.
Las medianas empresas muestran crecimientos más moderados en su producción frente
a las pequeñas, pero más estables y siempre positivos a lo largo de los períodos
considerados. Incluso, en el promedio 1995-1999, las medianas empresas registraron un
crecimiento de 0.7% anual frente al descenso de 1.9% de las grandes y de 1.4% de las
pequeñas empresas. En el período 2000-2003 las medianas empresas crecieron en
promedio 4.5% anual. Se destaca sobre todo el comportamiento del año 2003 cuando las
medianas empresas aumentaron su producción a una tasa de 7.6%.
•

Evolución Reciente

Tabla 5. Comportamiento de la producción de las empresas industriales.
Tasas de crecimiento anual promedio por períodos
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Fuente: DANE

Cifras recientes publicadas sobre las Pymes dan cuenta del buen crecimiento de este
segmento en 2003 y 2004. En el año corrido hasta abril, la producción de la pequeña
empresa industrial registró un crecimiento de 7.1% anual y de 5.1% en las ventas. La

30

mediana empresa, por su parte, aumentó sus ventas en 4.9% y su producción en 5.4%
anual en los cuatro primero meses del año.
En la coyuntura actual, otro de los aspectos que se destaca en el comportamiento de las
Pymes es el crecimiento en los precios finales de los bienes frente al de los costos de
producción.
En estudios anteriores se indicaba que aunque los costos de las materias primas se
habían reducido en los últimos años de la década del noventa, el crecimiento de los
precios de los bienes finales había sido menor, afectando la rentabilidad de sectores
como el de concentrados para animales, marroquinería, tejidos de punto y confecciones.
Los resultados de 2003 en materia de precios muestran que esta tendencia cambió. Se
observa una recuperación de los precios de los bienes finales por encima de los costos de
las materias primas, en particular en los sectores de panaderías, concentrados para
animales, tejidos de punto, envases y cajas de papel y marroquinería.

Tabla 6. Crecimiento de las ventas por tamaño de la empresa.

Fuente: Superintendencia de Sociedades.

Los resultados financieros confirman la recuperación del segmento Pyme: de acuerdo con
las cifras de la Superintendencia de Sociedades, en 2003 las ventas de las empresas
Pymes crecieron 14%. Esta cifra es la más alta en cinco años y estuvo, a diferencia de
años anteriores, muy cerca del promedio industrial (14.4%). En efecto, mientras que las
ventas del total de la industria y de las Pymes registraban un crecimiento cada vez menor
desde el año 2000, en 2003 se observó un cambio de tendencia, especialmente positivo
en las empresas Pymes.
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Los márgenes operacionales también fueron positivos en todos los sectores. Entre éstos
se destacan, por tener un margen operacional alto, los sectores de productos químicos,
imprentas, repuestos y automóviles. Sin embargo, en general se observó una reducción
en el margen entre 2002 y 2003. En el promedio del total industrial Pyme, el margen
operacional se redujo de 7.5% a 7.0% entre un año y otro. De los sectores analizados,
imprentas y otros minerales no metálicos fueron los únicos que aumentaron su margen
operacional. El primero de 6.6% en 2002 a 8.6% en 2003, y el segundo de 4.5% a 5.0%
en el mismo período.
•

Resumen Tercer Trimestre 2004

Para el tercer trimestre de 2004, los Micro establecimientos de comercio, servicios e
industria suman 677.000, de los cuales 650 000 estaban activos en las 14 principales
áreas metropolitanas* y ocuparon 1 378 000 personas, donde el 52,8 % son hombres y el
47,2% son mujeres. Por sectores económicos el comercio participa con el 54,5%; los
servicios 31,4% y el 14,1% la industria, con una producción, ventas e ingresos de $6,6
billones en conjunto.

Tabla 7. Participación de los Microestablecimientos.

Participación de los microestablecimientos por cantidad de establecimientos,
personal ocupado y producción, ventas e ingresos, según sector económico.
14 principales áreas metropolitanas
III trimestre de 2004

57,8

54,5

60

47,3

50

35,5
29,4

31,4

40
30

17,2

14,1

20

11,1

10
0
Establecimientos

Comercio

Personal ocupado

Producción, ventas o
ingreso

Sector económico
Servicios
Industria

*

Según clasificación del Departamento Administrativo Nacional de estadísticas – DANE, las 14 áreas
metropolitanas son: Bogotá, Medellín, Cali, Barranquilla, Bucaramanga, Pereira, Manizales, Ibagué, Cúcuta,
Cartagena, Pasto, Montería, Villavicencio, y Neiva.
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Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadísticas – DANETabla 8.

Total de Microestablecimientos, personal ocupado, producción, ventas o
ingresos, según sector económico
14 áreas metropolitanas (1)
III trimestre 2004

Personal ocupado (miles)
Cantidad de
Establecimientos
Actividad económica.
Total
Hombres Mujeres
(miles)
Total

Total
A. T.(2)
Nuevos(3)

Comercio

Total
A. T.(2)
Nuevos(3)

Servicio

Total
A. T.(2)
Nuevos(3)

Industria

Total
A. T.(2)
Nuevos(3)

Total
677
650
27
369
357
12
212
202
10
95
91
4

Producción
Ventas o
Ingresos
billones
de pesos)

Total

Total

Total

Total

1378

728

650

6.6

652

373

279

3.8

489

209

279

2.0

238

146

92

0.8

(1) Bogotá, Medellín, Cali, Barranquilla, Bucaramanga, Pereira, Manizales, Ibagué,
Cúcuta, Cartagena, Pasto, Montería, Villavicencio y Neiva
(2) Activos en el Trimestre
(3) Nuevos. Microestablecimientos que no reportan ventas y personal ocupado, porque
no existían en el emplazamiento para el periodo de referencia.
Fuente: Encuesta de Microestablecimientos de Comercio, Servicio e Industria

De acuerdo con los resultados de la Encuesta de Micro establecimientos para las
principales 14 áreas metropolitanas, en el tercer trimestre del año 2004, funcionaban en el
país 677.000 establecimientos con 10 o menos personas ocupadas. El 54,5% estaba
dedicado principal o exclusivamente al comercio, el 31,4% a la prestación de servicios y el
14,1% a actividades industriales.
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2.4 MARCO DE REFERENCIA PROGRAMAS DE CAPACITACIÓN
•

Aspecto Legal de los Programas de Capacitación.

El Decreto 0114 de Enero 15 de 1996 define la normatividad de los programas de
capacitación, básicamente en aquellos clasificados como educación no formal.
El servicio educativo no formal es el conjunto de acciones educativas que se estructuran
sin sujeción al sistema de niveles y grados establecidos en el artículo 11 de la Ley 115 de
1994. Su objeto es el de complementar, actualizar, suplir conocimientos, formar en
aspectos académicos o laborales y en general, capacitar para el desempeño artesanal,
artístico, recreacional, ocupacional y técnico, para la protección y aprovechamiento de los
recursos naturales y la participación ciudadana y comunitaria, a las personas que lo
deseen o lo requieran.
La educación no formal hace parte del servicio público educativo y responde a los fines de
la educación señalados en el artículo 5o. de la Ley 115 de 1994
Es importante destacar, que el enfoque de estos programas de capacitación según el
presente decreto pueden ser:
1. Laboral.
2. Académico.
3. Preparación para la validación de niveles y grados propios de la educación formal.
4. Participación ciudadana y comunitaria.

Los programas ofrecidos se caracterizan por tener la flexibilidad necesaria que permite su
permanente adecuación a las necesidades nacionales, regionales y locales y a la
competitividad
Adicionalmente a los anteriores puntos es importante resaltar el artículo 31 de la Ley
590 de julio 10 de 2000, en el cual da el consentimiento legal para la creación y el
desarrollo de programas de educación dirigidos hacia la creación de microempresas.
“Artículo 31. Programas educativos para Mipymes y de creación de empresas.
Las universidades e institutos técnicos y tecnológicos, sin perjuicio de su régimen de
autonomía, tendrán en cuenta lo dispuesto en la presente ley a efecto de establecer
diplomados, programas de educación no formal, programas de extensión y cátedras
especiales para las Mipymes y a promover la iniciativa empresarial.”

34

2.5 MARCO DE REFERENCIA CONCEPTUAL.
ARTESANÍA6: obra o arte trabajada por las manos y con técnicas rudimentarias en
cuyo proceso interviene por lo general una misma persona.
ASOCIACION NACIONAL DE INSTITUCIONES FINANCIERAS7: desde su creación en
1974 ha jugado un papel de liderazgo en la defensa de la economía privada y la buena
política económica. Sus investigaciones, su capacidad de análisis y la solidez técnica de
sus propuestas han hecho de ANIF uno de los principales gremios del país, con amplia
influencia en la opinión pública y en los medios dirigentes.
BANCO DE COMERCIO EXTERIOR DE COLOMBIA – BANCOLDEX:8 El Banco es una
sociedad anónima de economía mixta, vinculada al Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, siendo el Gobierno Nacional su mayor accionista.
Opera en Colombia como un banco de redescuento , ofreciendo productos y servicios
financieros tanto a las empresas relacionadas con el Comercio exterior Colombiano como
a aquellas dedicadas al mercado nacional. En el exterior ofrece, por conducto de bancos
previamente calificados, financiación para el importador de bienes y servicios
colombianos.
Actúa como instrumento financiero del Estado Colombiano para respaldar el Plan
Estratégico Exportador
COLCIENCIAS COLOMBIA:9 El Instituto Colombiano para el Desarrollo de la Ciencia y la
Tecnología - Colciencias es un establecimiento público del orden nacional, adscrito al
Departamento Nacional de Planeación, DNP, con personería jurídica, autonomía
administrativa y patrimonio independiente.
Colciencias fue establecida en 1968 mediante el Decreto 2869 y reorganizada por el
Decreto 585 de 1991, a través del cual se creó el Sistema Nacional de Ciencia y
Tecnología - SNCYT y se asignó a Colciencias la Secretaría Técnica y Administrativa del
Consejo Nacional de Ciencia y Tecnología, organismo de dirección y coordinación del
Sistema.
COMERCIO6: Término utilizado tanto para designar la actividad de comprar, vender y/o
permutar mercancías para la obtención de un beneficio, como para designar el lugar o
establecimiento donde esta actividad se lleva a cabo.
COMERCIO EXTERIOR6: Relaciones comerciales de un país con el resto del mundo. Su
evolución se considera como un indicador principal de la coyuntura económica de los
países.

6

Galindo Ruiz Caros Julio – Manual para la creación de Empresas. Guía Planes de Negocio.
Editorial ECOE
7
Disponible en: http://www.anif.org/contenido/capitulo.asp?chapter=7
8
Disponible en http://www.bancoldex.com.co/general/index.php
9
Disponible en http://www.colciencias.gov.co/
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CRÉDITO6: Contrato por el cual una persona física o jurídica obtiene temporalmente una
cantidad de dinero de otra a cambio de una remuneración en forma de intereses. Se
distingue del préstamo en que en éste sólo se puede disponer de una cantidad fija,
mientras que en el crédito se establece un máximo pudiendo utilizar el porcentaje que se
desee.
CRÉDITO COMERCIAL6: Crédito a corto plazo que conceden los proveedores a una
empresa para poder financiar sus compras. Tiene un punto de vista doble: para el
proveedor es un crédito a clientes y para el cliente es un crédito de proveedores.
CRÉDITO PERSONAL6: Crédito concedido a las personas físicas basándose en la
confianza que éstas inspiran individualmente. Dichas personas responden de forma
personal con sus propios bienes.
DANE11: El Departamento Administrativo Nacional de Estadística, DANE, tiene como
objetivos garantizar la producción, disponibilidad y calidad de la información estadística
estratégica, y dirigir, planear, ejecutar, coordinar, regular y evaluar la producción y difusión
de información oficial básica.
DESERCIÓN ESCOLAR: Es el número de alumnos que abandonan un curso o grado en
el año lectivo o en el ciclo (primaria, secundaria).
EDUCACIÓN BÁSICA12: La educación básica obligatoria, corresponde a la identificada
en el artículo 356 de la Constitución Política 1991, como educación primaria y secundaria;
comprende nueve (9) grados y se estructurará en torno a un currículo común, conformado
por las áreas fundamentales del conocimiento y de la actividad humana.
EDUCACIÓN MEDIA12: Constituye la culminación, consolidación y avance en el logro de
los niveles anteriores y comprende dos (2) grados, el décimo (10º) y el undécimo (11º),
tiene como fin la comprensión de las ideas y los valores universales y la preparación para
el ingreso del educando a la educación superior y al trabajo. La Educación media tiene el
carácter de académica o técnica. La educación media académica; permite al estudiante,
según sus intereses y capacidades, profundizar en un campo específico de las ciencias,
las artes o las humanidades y acceder a la educación superior. La educación media
técnica: prepara a los estudiantes para el desempeño laboral en uno de los sectores de la
producción o de los servicios y para la continuación en la educación superior.
Ciclo complementario: Comprende los grados 12 y 13 para las Escuelas Normales del
Departamento.
EMPRESA: Unidad económica de producción y decisión que, mediante la organización y
coordinación de una serie de factores (capital y trabajo), persigue obtener un beneficio
produciendo y comercializando productos o prestando servicios en el mercado.

6 Galindo Ruiz Caros Julio – Manual para la creación de Empresas. Guía Planes de Negocio.
Editorial ECOE
11
Disponible en: http://www.dane.gov.co/
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FONDO NACIONAL DE GARANTIAS FNG12: El FNG es una empresa que ha
evolucionado para contribuir con el desarrollo sostenible del país, otorgando garantías
que permitan a la mipyme (personas naturales o jurídicas) de todos los sectores
económicos (excepto el sector agropecuario), el acceso al crédito ante los intermediarios
financieros, para proyectos viables y que requieran financiación y no cuenten con
garantías suficientes. Adicionalmente respaldamos los créditos destinados a educación y
vivienda de interés social.
ICETEX13: El Instituto Colombiano de Crédito Educativo y Estudios Técnicos en el
Exterior ICETEX, es un establecimiento público del orden nacional adscrito al Ministerio
de Educación Nacional.
EL ICETEX es una entidad del estado que promueve la Educación Superior a través del
otorgamiento de créditos educativos y su recaudo, con recursos propios o de terceros, a
la población con menores posibilidades económicas y buen desempeño académico.
Igualmente facilita el acceso a las oportunidades educativas que brinda la comunidad
internacional para elevar la calidad de vida de los colombianos y así contribuir al
desarrollo económico y social del país.
INDUSTRIA14: Conjunto de técnicas utilizadas por el hombre para transformar materias
primas en productos terminados o semiterminados que puedan cubrir sus necesidades.
INDUSTRIALIZACIÓN15: Proceso económico consistente en la creación y establecimiento
de industrias, es decir, en la implantación de procesos mecánicos destinados a la
producción de bienes. Fue llevada a cabo principalmente en la llamada Revolución
Industrial de las últimas décadas del siglo XVIII y primeras del XIX en varios países del
continente europeo.
INSTITUCIONES TÉCNICAS PROFESIONALES15: Son las que ofrecen formación en
ocupaciones de carácter operativo e instrumental y de especialización en su respectivo
campo de acción, sin perjuicio de los aspectos humanísticos propios de este nivel;
conduce al título: técnico profesional en.....
INSTITUCIONES UNIVERSITARIAS O ESCUELAS TECNOLÓGICOS15: Aquellas
facultadas para adelantar programas de formación en ocupaciones, programas de
formación académica en profesiones o disciplinas y programas de especialización;
conduce al título de técnico en…
INSTITUCIONES Y CENTROS EDUCATIVOS RURALES15: Proceso de integración,
consiste en tomar pequeñas Instituciones Educativas que ofrecen parcialmente algunos

12

Disponible en: http://www.fng.gov.co/fng.nsf
Disponible en: http://www.icetex.gov.co/
14
Galindo Ruiz Caros Julio – Manual para la creación de Empresas. Guía Planes de Negocio.
Editorial ECOE
13
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grados de la Educación Básica o Media para aglutinarlos- asociarlos en torno a un solo
núcleo educativo con el nombre de Institución Educativa.
MEDIANA EMPRESA15: Toda unidad de explotación económica, realizada por persona
natural o jurídica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o
de servicios, rural o urbana, que responda a los siguientes parámetros:
a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) trabajadores;
b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) salarios
mínimos mensuales legales vigentes.
MERCADO15: Cualquier demanda real o potencial de bienes de diversa naturaleza que se
vea satisfecha por la oferta de dichos bienes y sus sustitutos. Se puede clasificar por la
naturaleza del bien y por el número de ofertantes; que puede ir de muchos (competencia
perfecta) a uno sólo (monopolio) pasando por el oligopolio, cuando los ofertantes son
pocos.
MERCADO CREDITICIO15: Mercado de crédito que agrupa todas las transacciones de
préstamo y crédito que realizan los agentes económicos. Está regulado por la normativa
de las entidades de crédito. Este mercado ha proliferado tanto que han aparecido
mercados de crédito específicos, como es el crédito, que ofrecen los grandes
establecimientos comerciales. El mercado de crédito puede ser a largo o a corto plazo.
MERCADO LIBRE15: Mercado que se caracteriza por que los precios se forman por
medio de la ley de la oferta y la demanda, sin la intervención gubernamental. Esto se
traduce teóricamente en un mercado transparente, en el que los precios reflejan toda la
información existente y de libre competencia.
MICROEMPRESA15: Toda unidad de explotación económica, realizada por persona
natural o jurídica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o
de servicios, rural o urbana, que responda a los siguientes parámetros:
a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores;
b) Activos totales por valor inferior a quinientos uno (501) salarios mínimos mensuales
legales vigentes.
MINISTERIO DE EDUCACIÓN NACIONAL16: El Ministerio de Educación Nacional fue
creado mediante la ley 7ª de agosto 25 de 1886. Anterior a esa fecha se creó la
Secretaría de Instrucción Pública por la Ley 10ª de 1880 que reemplazó a la Secretaría
del Exterior (Ministerio de Gobierno) que antes de 1880 atendía los asuntos educativos.
En junio de 1923, cambia el nombre de Ministerio de Instrucción Pública por el de
Ministerio de Instrucción y Salubridad Públicas y, desde el 1º de enero de 1928 se le
identifica con el nombre de Ministerio de Educación Nacional, según lo dispuso la Ley 56
de 1927 (10 de noviembre), siendo presidente de la República Miguel Abadía Méndez y
ministro de Instrucción y Salubridad Públicas José Vicente Huertas.

15 Galindo Ruiz Caros Julio – Manual para la creación de Empresas. Guía Planes de Negocio.
Editorial ECOE
16

Disponible en: http://www.mineducacion.gov.co/altablero/
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NICHO DE MERCADO: Segmento de un mercado claramente diferenciado del resto, ya
sea por motivos de calidad, precio, zona geográfica, etc. Para ser atractivo, el nicho de
mercado debe ser lo suficientemente grande como para proporcionar un beneficio, y lo
suficientemente pequeño como para no atraer a otros competidores.
NIVELES DE EDUCACIÓN: a. Preescolar: Comprende mínimo un grado obligatorio.
b. Educación básica: Con una duración de nueve grados que se desarrollan en dos ciclos;
La educación básica primaria de cinco (5) grados y la educación básica secundaria de
cuatro (4) grados.
C. Educación media: Con una duración de dos (2) grados. (Décimo y Once Grado)
PEQUEÑA EMPRESA: Toda unidad de explotación económica, realizada por persona
natural o jurídica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o
de servicios, rural o urbana, que responda a los siguientes parámetros:
a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores;
b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.001)
salarios mínimos mensuales legales vigentes.
PREESCOLAR: Corresponde a la ofrecida al niño para su desarrollo integral en los
aspectos biológicos, cognoscitivos, el sicomotriz, el socio-afectivo y espiritual, a través de
experiencias de socialización pedagógica y recreativas; el nivel de educación preescolar
comprende como mínimo, un (1) grado obligatorio.
PROGRAMA SISTEMA DE APRENDIZAJE TUTORIAL-SAT: Estrategia para la
educación rural, a partir del ciclo de secundaria. Consta de tres (3) ciclos: Impulsor,
práctico y bachiller en bienestar rural.
RETENCIÓN ESCOLAR: Es el porcentaje de alumnos que terminan un nivel educativo
con relación a quienes lo inician.
SENA17: El Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA) se encarga de cumplir la función
que le corresponde al Estado de invertir en el desarrollo social y técnico de los
trabajadores colombianos, ofreciendo y ejecutando la Formación Profesional Integral
gratuita, para la incorporación y el desarrollo de las personas en actividades productivas
que contribuyan al desarrollo social, económico y tecnológico del país.
SERVICIO: Bienes que son principalmente intangibles y que por lo general son
consumidos al mismo tiempo que son producidos.
SUBSIDIADO: Cobertura Contratada, prestación del servicio educativo por la modalidad
de contratación con entidades estatales con el fin de escolarizar los niños, niñas y jóvenes
que estén por fuera del sistema educativo.
SUPERIOR O UNIVERSITARIA: Es un proceso permanente que posibilita el desarrollo
de las potencialidades del ser humano de manera integral, se realiza con posterioridad a
la educación media o secundaria y tiene por objetivo el pleno desarrollo de las
capacidades de los alumnos en su formación académica profesional. La institución de la
17

Disponible en: http://www.sena.edu.co/

39

educación superior podrán adelantar programas en la metodología de educación abierta y
a distancia de conformidad con la Ley 30 de 1992. La ley 749 del 2002, tiene como
objetivo fundamental, hacer más competitivo y formativo la fuerza laboral en la sociedad
del conocimiento. Así mismo, busca un ordenamiento académico de compromiso bilateral
(Instituciones de Educación Superior vs. Estado), en ofrecer programas de pertinencia
laboral enfocando logros de competencias de desempeño laboral.
TASA DE ESCOLARIDAD: Se refiere a la asistencia a escuelas, colegios o universidades
en las cuales se imparte educación preescolar, básica primaria, secundaria y media en
forma presencial, semipresencial o a distancia. En algunos municipios, las tasas dan más
del ciento por ciento, debido a las proyecciones de población, extraedad y por
desplazamiento de la población estudiantil de un municipio a otro.
UNIVERSIDADES: Son las reconocidas actualmente como tales y las instituciones que
acrediten su desempeño con criterio de universalidad en las siguientes actividades: La
investigación científica o tecnológica; la formación académica en profesiones o disciplinas,
y la producción y desarrollo y transmisión del conocimiento y de la cultura universal y
nacional; conduce al título de profesional en…
Estas instituciones están igualmente facultadas para adelantar programas de formación
en ocupaciones, profesiones o disciplinas, programas de especialización, maestría,
doctorados y post doctorados; otorgan el título de magíster, doctor o el título
correspondiente al post-doctorado adelantado, los cuales deben referirse a la respectiva
disciplina o a una área interdisciplinaria del conocimiento.

2.6 MARCO CONTEXTUAL.
Las actividades de este proyecto se realizaran en el Colegio Arbolizadora Alta, este
colegio perteneciente al distrito, se encuentra ubicado al sur de la ciudad de Bogotá D.C.
en la localidad de Ciudad Bolívar.
El colegio fue fundado en 1990 bajo el plan educativo del Ex alcalde de Bogotá D.C. Juan
Martín Castro.
Este se encuentra ubicado en la Calle 70 sur No.34-05, teléfonos 7168040 y 7168062
Arbolizadora Alta ofrece estudios de primaria y secundaria básica, en las jornadas de la
mañana y tarde.
Cuenta aproximadamente con 1100 estudiantes de ambas jornadas, y su planta de
profesores esta conformada por 28 profesionales en las diferentes áreas académicas.
Este colegio no tiene ninguna modalidad específica por lo tanto se trata de un colegio
netamente académico.
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3

DISEÑO METODOLOGICO.

3.1 DEFINICION DE LA POBLACIÓN Y LA MUESTRA.
Como se definió en la descripción del problema se trabajara en el colegio Arbolizadora
Alta, ubicado en ciudad Bolivar.
Este colegio ofrece en su plan de estudios, estudios de primaria y secundaria.
La población universo de este proyecto esta determinada en todos los estudiantes de
décimo y once grado del Colegio Arbolizadora Alta, también se tendran encuenta
estudiantes de noveno grado los cuales fueron incluidos el la población universal por
petición de la profesora Sandra Arevalo, directora de la asignatura Gestión Empresarial de
dicho colegio; estos estudiantes muestran un perfil adecuado en la participación de la
investigación.
Para mayor precisión, la cantidad de estudiantes esta distribuida de la siguiente manera:
Tabla 9. Número de estudiantes con los cuales se va a trabajar.
GRADO
ONCE – 01
ONCE - 02
DECIMO - 01
DECIMO - 02
NOVENO
TOTAL

N# DE ESTUDIANTES
35
33
34
29
10
141

Fuente: Estudiantes Bachilleres del Colegio Arbolizadora Alta, de grados superiores que
van a participar en el programa.
Inicialmente se cuenta con esta población universo la cual será sometida a una segunda
escuesta, dicha población se verá disminuida por la selección que busca esta encuesta.
Se espera que al final se obtenga un sub-grupo de 80 a 100 estudiantes
aproximadamente, ya que realemente no toda la población puede presentar interés
en desarrollar microempresa.

3.2 TIPO DE INVESTIGACION.
Debido a que el origen del proyecto es de tipo social, se determinó que el tipo de
investigación fuera participativa, ya que surge de la realidad de la comunidad elegida para
el estudio, y motiva un dialogo reflexivo para reaccionar y actuar frente a las necesidades.
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Este tipo de investigación permite integrar en el proceso a miembros de la comunidad
mediante una selección, delimitación, revisión y evaluación utilizando diversas
herramientas.

3.3 METODO DE INVESTIGACION.
De acuerdo al tipo de proyecto, se determina que el método de investigación es de
carácter cualitativo y descriptivo, ya que esta enfocada en una población pequeña, y
maneja un diseño flexible que se adapta a la población objeto de la investigación.
El proceso de investigación utiliza herramientas de tipo semi-estructurado, por cuanto
cada respuesta obtenida, genera un escalonamiento positivo, que acerca al cumplimiento
de los objetivos del proyecto

3.4 INSTRUMENTOS, TECNICAS Y RECOLECCION DE DATOS.

3.4.1

Intrumentos.

Con el fin de dar desarrollo a los objetivos propuestos en esta investigacion y como se
habia expuesto se utilizaran tecnicas como entrevistas, encuestas y cartillas.
Para determinar aquellos estudiantes bachilleres, interesados en la elaboración de
proyectos de tipo empresarial, o aquellos que de alguna manera ya están involucrados en
el desarrollo de actividades, de este tipo, se utilizara:
•
•
•

ENTREVISTA A LA DOCENTE SANDRA AREVALO.
ENCUESTAS A LOS ESTUDIANTES.
ELABORACIÓN DEL PROGRAMA DE CAPACITACIÓN.

3.4.1.1 Entrevista con la docente Sandra Arévalo.
El objetivo de esta entrevista es conocer mas detalladamente el punto de vista de la
docente, frente al desarrollo de esta clase de proyectos en el colegio.
Esta encuesta será de carácter estructurada, la cual contendrá alrededor de 20 preguntas.
Las categorías de análisis que se deben tener en cuanta son las siguientes:
•

Conocimiento sobre el colegio
A esta categoría hace referencia las preguntas No 1, 2, 3, 4

•

Proyectos desarrollados.
A esta categoría hace referencia desde la pregunta No 5 a la 12.
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•

Percepción de las inquietudes.
A esta categoría hace referencia desde la pregunta No 12 a la 15.

•

Actitud de disposición
A esta categoría hace referencia desde la pregunta No 16 a la 19.

Teniendo en cuenta las categorías de análisis se plantean las siguientes preguntas:
•

Entrevista con la docente formato a001 (ver anexo A)

Para abordar la primera de ellas la cual busca examinar el conocimiento que tiene el
docente acerca del colegio se plantearon 6 preguntas:

1- ¿Hace cuánto tiempo esta vinculado al colegio?
Esta se pregunta se hace con el fin de determinar la experiencia de la profesora en el
colegio.
2- ¿Qué asignaturas tiene a su cargo?
Esta pregunta se hace con el fin de determinar concretamente el enfoque que tiene la
docente en el colegio
3- ¿A qué grados?
Se realiza para determinar a que cursos tiene acceso permanente por medio de sus
clases.
5- ¿Cuáles son los problemas más críticos que enfrenta el colegio en cuanto a esta
Clase de proyectos?
Se hace necesario examinar preliminarmente cuales son los problemas más críticos, que
se presentan, al realizar proyectos de formación empresarial.

Las preguntas presentadas a continuación están dirigidas a indagar que inquietudes la
docente ha percibido por parte de los estudiantes.
6- ¿Qué políticas o medidas tiene el colegio con respecto a estos problemas?
Se indaga sobre los planes que el colegio han diseñado o esta diseñando para
contrarrestar estos problemas ( Punto 5 )
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7- ¿Dentro de las normas del colegio esta permitido el desarrollo de este tipo de
proyectos?
Se busca una ratificación por parte de la docente sobre la conveniencia y la disposición
del Colegio para esta investigación
8- ¿Se han presentado anteriormente proyectos como este?
Con esta pregunta se busca conocer antecedentes y reunir experiencias de proyectos
anteriores realizados en la institución
Con el fin de conocer el punto de vista por parte de la docente se establecieron las
siguientes preguntas:
9- ¿Cual es su opinión frente a estos proyectos?
Esta es una pregunta, que busca saber la aceptación que tiene el docente, en el
desarrollo de esta clase de programas.
10-¿Cree que es conveniente el desarrollo de este tipo de proyectos en la
institución?
Aparte de la aceptación que pueda o no llegar a tener la docente es necesario saber si,
según el punto de vista del profesor es viable este proyecto.
11- ¿El colegio ha organizado actividades enfocadas a este tipo de proyectos?
Se plantea con el fin saber, si los estudiantes ya han participado en esta clase de
proyectos.
12- ¿Conoce estudiantes los cuales están interesados en el desarrollo de
microempresas?
Esta pregunta es importante en la determinante en la selección de estudiantes.
13- ¿En qué cursos están ubicados estos estudiantes?
Esto nos ofrecerá claridad sobre los grados a los que se quiere llegar.
14- ¿Por qué tipo de empresas se inclinan los estudiantes?
Se cuestiona, para saber inicialmente cuales son los sectores económicos (Comercial,
Servicios, Productivo, etc.) en el cual se están concibiendo las ideas de negocio.
15- ¿Cuáles son las dudas mas frecuentes que ellos han tenido frente a la
creación de empresas?
Como se ha desarrollado a través del todo el instrumento busca ir cerrando mas las
inquietudes, en temas específicos.
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Finalmente se elaboraron las siguientes preguntas a fin de inquirir sobre la disposición
que tiene la docente frente al desarrollo de este proyecto.
Estas preguntas están relacionadas con las anteriores en cuanto a la posición de la
educadora frente a diferentes aspectos que se presentan como pueden ser: variables,
dificultades, ventajas, herramientas, aportes personales que pueden hacerse desde la
participación que tienen las diferentes personas involucradas con los estudiantes.
16- ¿Según su criterio que temas se deberían plantear en el proyecto?
17- ¿Cómo se busca aclarar estas dudas?
18- ¿Qué aspectos cree que se puedan mejorar en el desarrollo de este
proyecto?
19- ¿Cual seria su aporte en este proyecto?

3.4.1.2 Encuestas a los Estudiantes.
La primera encuesta a los estudiantes, tiene que ser de fácil entendimiento, la cual debe ir
acompañada de una breve explicación verbal por parte de los autores del proyecto,
quienes guiaran las inquietudes que los estudiantes presenten al momento de dar
respuesta a la misma.
Para esta encuesta se debe tener en cuenta experiencias del proyecto experimental
realizado en este mismo colegio.
Para la elaboración de este instrumento se deben tener en cuenta las siguientes
características:
•
•
•
•
•

La encuesta debe contener en su mayoría preguntas cerradas, evitando así
confusiones por parte del encuestado.
Solo debe contener al menos una pregunta abierta, esto con el fin de que el
estudiante no se sienta cohibido solo con preguntas de carácter cerrado
La encuesta debe indagar sobre el conocimiento que tiene el estudiante acerca del
plantel educativo.
Indagar sobre el conocimiento que tienen acerca de las microempresas.
Preguntar de manera directa si el estudiante a contemplado la idea de desarrollar
su propia idea de negocio.

Para Identificar las inquietudes específicas, que tienen frente a la elaboración de
proyectos los jóvenes elegidos gracias a la anterior encuesta, se contara con un nuevo
cuestionario.
Este instrumento debe permitir al investigador determinar de una manera general temas
específicos que ofrezcan soluciones prácticas, de interés colectivo, para el desarrollo de
cada idea de negocio.
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La elaboración de este instrumento, formato B001, teniendo en cuenta los aspectos
presentados, contiene las siguientes categorías de análisis:
•

Aceptación de la institución.
A esta categoría hace referencia la pregunta No 1.

•

Actividades desarrolladas dentro y fuera del colegio.
A esta categoría hace referencia la pregunta No 1 y 3.

•

Conocimiento y actividades
A esta categoría hace referencia la pregunta No 4 y 5.

•

Inclinación para desarrollar actividades de tipo microempresarial.
A esta categoría hace referencia la pregunta No 6 y 7.

Luego de realizar las anteriores encuestas, se procederá a realizar las correspondientes
tabulaciones, cuyos resultados serán indispensables para la elaboración de las cartillas.
Para la aplicación de las encuestas a los estudiantes es necesario que al momento de
aplicarlas, los encuestadores hagan claridad sobre el contenido en cada una de las
preguntas, es decir deberán explicar significado que tiene implícito cada concepto de
acuerdo a cada pregunta. Dicho significado se encuentra descrito a continuación.
•

Encuesta a los estudiantes formato b001 (ver anexo B)

La primera encuesta a los estudiantes se diseña con el fin de determinar la población con
a la cual se le aplicara la segunda encuesta.
Busca determinar estudiantes verdaderamente interesados en la elaboración de proyectos
de carácter empresarial.
Las preguntas planteadas a continuación, responden a las inquietudes planteadas en el
diseño metodológico. Se construyeron 6 preguntas de carácter cerrado con opción de
respuesta “SI” y “NO”, y la pregunta No 7 la cual es de carácter abierto.
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Pregunta No 01: ¿Esta a gusto en la institución?
Se plantea indagar sobre la aceptación que tienen los estudiantes frente a su institución.
Esto con el fin de saber que tanta motivación presenta en el desarrollo de actividades
propuestas con el colegio, en especial la actividad planteada en este proyecto.
Pregunta No 02: ¿Participa en las actividades desarrolladas en ella?
Permitir evaluar la participación activa en las actividades que el colegio brinde
incluyendo proyectos de este tipo.
Pregunta No 03: ¿En la jornada que le queda libre desarrolla algún trabajo
adicional?
Al hacer la referencia a “algún trabajo adicional”, se explicara que deben ser labores
dirigidas a desarrollar su idea de negocio, debido al tipo de proyecto planteado se
espera verificar que estudiantes ocupan su tiempo extraescolar a desarrollar dichas
actividades.
Pregunta No 04: ¿Sabe usted que es una microempresa?
Se evaluara que estudiantes conocen que es “microempresa” debido a que todas las
actividades a desarrollar giraran alrededor de este concepto.
Pregunta No 05:

¿En sus clases desarrolla actividades encaminadas a la
creación de microempresas?

Esta pregunta pretende evaluar si la institución realiza actividades dirigidas al
desarrollo de planes que contemplen una idea de negocio.
Pregunta No 06: ¿Ha pensado en desarrollar su propio negocio?
El objetivo de la pregunta es conocer cuantos estudiantes presentan una idea de
negocio o que de alguna estén involucrados en el desarrollo de actividades
encaminadas a este fin, debido a que la motivación para participar en este tipo de
proyectos debe nacer directamente del estudiante.
Se elaboro la siguiente pregunta, solo para aquellos estudiantes que contesten
afirmativamente a la pregunta anterior
Pregunta No 07- (Si ha marcado SI, por favor siga con la siguiente pregunta)
¿Enumere los posibles tipos de negocio a desarrollar o los que
ya se están desarrollando?
Para contestar esta pregunta se crea una dependencia con la pregunta anterior, se
pide que escriban el negocio que tengan proyectado realizar o que ya estén realizando.
Se busca determinar la cantidad de estudiantes interesados en desarrollar alguna
actividad de índole microempresarial, adicional a esto busca crear una idea sobre la clase
de negocio en el que se proyectan.
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La elaboración de este instrumento, formato B002, contiene las siguientes categorías de
análisis:

•

•

Conocimiento respecto al sector donde se ubica su idea de negocio.
A esta categoría hace referencia la pregunta No 1.

•

Fortalezas y debilidades de los estudiantes.
A esta categoría hace referencia la pregunta No 2 y 3.

•

Temas a profundizar.
A esta categoría hace referencia la pregunta No 4.

Encuesta a los estudiantes formato b002 (ver anexo C)

Buscando identificar las inquietudes específicas, que tienen frente a la elaboración de
proyectos los jóvenes elegidos gracias a la anterior encuesta, se diseña el siguiente
cuestionario. Este instrumento permitirá al investigador determinar de una manera general
temas específicos que ofrezcan soluciones prácticas, de interés colectivo, para el
desarrollo de cada idea de negocio.

Pregunta No 1-

Su idea de negocio esta enfocado en:

Esta pregunta indaga en los estudiantes el segmento donde se ubica su idea o plan de
negocio. Para esta pregunta se establecen 4 opciones de respuesta:
a. Comercial: Se entiende por aquellas empresas destinadas actividades de compra,
venta y permuta de mercancías para obtención de un beneficio.
b. Industrial: Se ubican en este sector las empresas que se dedica a la
transformación de materia prima y que obtiene sus ingresos de la
venta del producto transformado.
c. Servicios: El beneficio se obtiene de la prestación de un servicio profesional o
técnico, en esta prima el conocimiento sobre el mismo.
d. Otros:

Se plantea esta opción, con el fin que el estudiante tenga la oportunidad si
es su voluntad de explicar mediante sus propias palabras en que segmento
se encuentra ubicada su idea de negocio.

Las siguientes preguntas se hacen teniendo en cuenta las técnicas de recolección de
datos, planteada en el diseño metodológico.
Se utilizaron adjetivos extremos que califican la opción planteada, ante los cuales se
diseña una reacción del sujeto. Es decir, éste deberá calificar cada una de las
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opciones, y el estudiante seleccionara aquella que refleje sus inquietudes en mayor
medida.
Para las encuestas se utilizaran los siguientes adjetivos:
•
•

Bajo
Alto

A cada uno de los anteriores adjetivos se les asignara valores siendo 6 el más importante
y 1 el menos importante. La escala final se califica tabulando las puntuaciones
obtenidas respecto a cada ítem o par de adjetivos.
Pregunta No 2- Las Fortalezas que tiene su idea de negocio son:
Esta pregunta pretende que el estudiante califique según su criterio, cuales son los
aspectos, en los que siente seguridad.
En la escala planteada el valor dado será:
•
•

A 1, 2 3: Bajo.
A 4, 5, 6: Alto

a. Recursos: Se debe entender que no es solo la liquidez monetaria sino también los
elementos físicos que son necesarios para poner en marcha la idea de
negocio.
b. Experiencia: Se refiere a que el estudiante haya o este realizando su plan de
negocios y sepa como desarrollar las actividades que este requiere para
su marcha.
c. Conocimiento: Se refiere al conocimiento que posee el
desarrollo en su idea de negocio.

estudiante acerca del

d. Respaldo de terceros: Son aquellas personas aparte de el mismo, quienes apoyen
el desarrollo de la idea de negocio del estudiante, es un punto importante
debido a que se estaría trabajando en su mayoría con menores de
edad, este aspecto es un factor motivacional para el joven.
e. Disponibilidad del lugar: Se refiere al espacio físico en donde se tiene planeado
desarrollar la actividad microempresarial.
f. Otro:

Debido a que pueden existir varios aspectos donde los jóvenes son
fuertes pero no estén mencionados anteriormente, es importante dejar
abierta la opción para que a su criterio el estudiante los describa, si él
decide contestar.
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3- Las debilidades que tiene su idea de negocio son:
Esta pregunta evalúa aspectos sobre los cuales los estudiantes muestran debilidad, y
permite ir clarificando los temas que posiblemente deben ser tratados.
En la escala planteada el valor dado será:
•
•

A 1, 2 3: Bajo.
A 4, 5, 6: Alto

a. Recursos: Se toma en cuenta no solo la liquidez monetaria sino también los
elementos físicos que son necesarios para poner en marcha la idea de
negocio.
b. Altos Costos: Este aspecto indaga si la idea de negocio requiere una alta
inversión para su desarrollo.
c. Organización en su idea de negocio: Busca determinar la claridad que posee el
estudiante respecto al esquema que permita saber el orden de las
actividades a realizar para un buen desempeño.
d. Respaldo de terceros: Son aquellas personas aparte de el mismo, quienes apoyen
el desarrollo de la idea de negocio del estudiante, es un punto importante
debido a que se estaría trabajando en su mayoría con menores de
edad, este aspecto es un factor motivacional para el joven.
e. Competencia del sector: Se refiere a la percepción que los estudiantes tienen
acerca de la competencia que existe en el sector.
f. Otro:

Debido a que pueden existir varios aspectos donde los jóvenes son
débiles pero no estén mencionados anteriormente, es importante dejar
abierta la opción para que a su criterio el estudiante los describa, si él
decide contestar.

Para la siguiente pregunta se utilizaron lo adjetivos Primordial y Eventual. Se debe
entender como primordial, aquellos temas que el estudiante elige como principales temas
a profundizar.
Eventual, hace referencia a que puede ser opcional la explicación y/o profundización de
este tema.
En la escala planteada el valor dado será:
•
•

A 1, 2 3: Eventual.
A 4, 5, 6: Primordial
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4- Según las fortalezas y debilidades de su idea de negocio indique el orden de
los temas a profundizar
Esta pregunta esta relacionada con la anterior y dará como resultado los temas
sobre los cuales se debe desarrollar el programa de capacitación.
De acuerdo a la calificación que den los estudiantes a cada uno de los temas
indicados, se elegirán los más representativos.
a. Creación y ámbito Legal de la microempresa: Esta opción esta relacionada a la
opción c. “organización de su idea de negocio" de la pregunta número
tres.
Los temas a tratar allí son los tipos de empresas, características,
aspectos tributarios, y documentación necesaria para la constitución de
la misma.
b. Estudio de mercado: Esta relacionada con la opción e. “Competencia del sector” de
la pregunta número tres, los temas a tratar aquí son definición de
producto, mercado, promoción, comercialización y competencia.
c. Bases Contables: Esta opción esta relacionada a la opción c. “organización de su
idea de negocio" de la pregunta número tres.
Los temas a tratar deber permitir identificar, medir, clasificar, y registrar,
interpretar, analizar, evaluar, informar, las operaciones económicas que
se generen.
d. Manejo de los Costos: Esta opción esta relacionada a la opción b. “Altos Costos”
de la pregunta número tres.
Se hará referencia a que los costos son todos los desembolsos que
se deben hacer para producir, administrar la empresa y vender.
e. Como Financiarse: Esta opción esta relacionada a la opción a. “falta de recursos" de
la pregunta número tres.
Se indicará opciones de como adquirir los recursos para que estos
sean utilizados de una manera rentable, y a que entidades se pueden
dirigir para lograrlo.
f. Otro:

Debido a que pueden existir otros temas donde los jóvenes requieran
profundizar pero no estén mencionados anteriormente, es importante
dejar abierta la opción para que a su criterio el estudiante los describa, si
él decide contestar.
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3.4.1.3 Programa De Capacitación
Para el desarrollo del programa se debe tener en cuenta aspectos temáticos dados por
los mismos estudiantes en la anterior encuesta, adicionalmente se establece los
aspectos generales de un programa de capacitación como son:
•
•
•
•
•
•
•

Determinar los objetivos
Perfil y elección de los estudiantes de la Universidad de la Salle como facilitadores
del mismo
Población a la cual esta dirigido.
Cronograma
Lugares donde se realizaran las actividades
Metodología de aplicación
Contenidos conceptuales (estos se determinan de acuerdo a las respuestas
que de la población)

El programa de capacitación se deberá permitir impulsar procesos de autogestión, auto
motivación, valuación, participación, y en general la organización del trabajo comunitario
e institucional.
Adicionalmente estará planteado en dos fases:
• Dirigido a la Universidad de La Sale
• Dirigido al Colegio Arbolizadora Alta

3.4.1.4 Elaboración de Cartillas.
De acuerdo a los temas de mayor importancia establecidos en la tabulación, se
desarrollaran, tres cartillas, estas deben brindar respuestas a las inquietudes
identificadas, las cuales de una manera didáctica muestren herramientas útiles, para el
desarrollo de cada una de las ideas de negocio que tienen los estudiantes.
Estas cartillas deben ser las herramientas principales que acompañaran el Programa de
Capacitación.
Es necesario que las cartillas tengan las siguientes características:
•
•
•
•
•
•

Conceptos generales.
Lenguaje dinámico y de fácil entendimiento, por cualquier persona.
Ejemplos reales aplicables a cada negocio.
Valores actuales, en los cuales incurre un negocio corriente.
Ejercicios prácticos aplicados a la realidad, donde el estudiante evalúe el resultado
ante un evento real.
Debe plantear una introducción paso a paso en la construcción de su idea de
negocio
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3.4.2

Técnicas Para Analizar La Información

Dentro del proceso de recolección de datos se utilizaron las siguientes técnicas analíticas
y con el fin de brindar herramientas adicionales a la construcción de los instrumentos se
describe a continuación los parámetros que deben ser tomados al momento de construir
las encuestas:
Para las encuestas se medirán de acuerdo a las variables que se desean aclarar,
para ello se utilizarán los siguientes niveles:
ESCALAMIENTO TIPO LIKERT18
Consiste en un conjunto de ítem presentados en forma de afirmaciones o juicios ante
los cuales se pide la reacción de los sujetos. Es decir, se presenta cada afirmación y
se pide al sujeto que exteriorice su reacción eligiendo uno de los seis puntos de la
escala. A cada punto se le asigna un valor numérico.
Así el sujeto obtiene una puntuación respecto a la afirmación y al final se obtiene su
puntuación total sumando las puntuaciones obtenidas con relación a todas las
afirmaciones.
Es indispensable que el número de categorías de respuesta debe ser el mismo para
todas las afirmaciones.

DIFERENCIAL SEMÁNTICO
Consisten una serie de adjetivos extremos que califican al objeto de actitud, ante
los cuales se solicita la reacción del sujeto. Es decir, éste debe calificar al objeto de
actitud en un conjunto de adjetivos bipolares, entre cada par de adjetivos se
presentan varias opciones y el sujeto selecciona aquella que refleje su actitud en
mayor medida.
Como ejemplo, citar la actitud de los estudiantes en la participación del proyecto, allí el
adjetivo sería ALTO O BAJO.
La aplicación de esta técnica puede ser auto administrada, quien va a contestar
marca su apreciación o por medio de encuestas donde quien escribe las respuestas
es el encuestador.
La escala final se califica sumando las puntuaciones obtenidas respecto a cada ítem
o par de adjetivos.

18

Para profundizar en el tema consultar a Likert (1976a 0 1976b), Seiler y Hough (1976) y
Padua(1979)
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TÉCNICA CORNELL
La manera más conocida de analizar los ítem o afirmaciones y desarrollar el
escalograma es esta técnica y se procede de la siguiente manera:
•

Obtener el puntaje total de cada sujeto en la escala.

•

Ordenar a los sujetos de acuerdo con su puntaje total ( del puntaje mayor al
menor)

•

Ordenar las afirmaciones de acuerdo con su intensidad (de mayor a menor y
de izquierda a derecha).

•

Construir una tabla donde se crucen los puntajes de los sujetos ordenados
con los ítem y sus categorías jerarquizados. Así, tenemos una tabla donde los
sujetos constituyen los renglones y las categorías de los ítem forman las
columnas.

•

Analizar el número de errores o rupturas en el patrón ideal de intensidad de
la escala.

3.4.3

Recolección De La Información

Para el proceso de clasificación registro y codificación de la información obtenida de las
encuestas, es necesario tener en cuenta los siguientes aspectos:
a. Se debe programar una visita al colegio por parte de los investigadores
b. La visita realizada debe contar con el aval de la Rectora del colegio, ya que se
procederá a realizar las encuestas mencionadas.
c. El promedio de aplicación de cada encuesta esta entre 20 y 25 minutos. Sabiendo
que hay que hacer la aplicación a 5 cursos con promedio de 31 estudiantes, se
calcula una duración total será de 2 horas y 30 minutos
d. Cada estudiante deberá escribir su nombre y curso en el cuestionario, esto con el
fin de que se tenga un mayor idea de quienes son los involucrados.
e. Para la codificación de los datos se tendrán en cuenta diversas técnicas detalladas
en el punto 9.3 TECNICAS Y RECOLECCION DE DATOS.
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ENTREVISTA
Para realizar el análisis de la información arrojada por este instrumento se tuvo en cuenta
las categorías de análisis para así establecer los diferentes aspectos allí planteados.

3.4.4

Resultados Esperados.

Al finalizar este proyecto, se espera como resultado presentar a la Facultad de Contaduría
Pública un programa de capacitación a jóvenes bachilleres del colegio Arbolizadora Alta,
dirigido por estudiantes de décimo semestre de Contaduría Pública que cubran los
siguientes aspectos
•
•
•

Promover la función social de la Universidad de La Salle ya que esta en su
filosofía humanista.
Generar la necesidad de que estudiantes de la faculta de Contaduría Pública de la
Universidad de La Salle se involucren en actividades de tipo social.
Crear conciencia al estudiante de la Facultad de Contaduría Pública, que también
en labores sociales este pude ser apoyar activamente en la creación y
consolidación de nuevas empresas
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4. PRESENTACIÓN Y ANALISIS DE LA INFORMACION

El día 28 de abril, se acordó una cita con la Rectora del Colegio Arbolizadora alta, en la
cual por medio de un comunicado (Ver Anexo D) expedido por la Universidad de La Salle,
se hacia la solicitud formal, la cual buscaba el apoyo por parte del colegio en cabeza de la
Rectora Doctora MARTHA JANETH ALDANA.
Luego de haber presentado la carta formalmente a la rectora y obtener los permisos
necesarios para la aplicación de los instrumentos, se procedió a realizar la entrevista a la
profesora SANDRA ELISA AREVALO CHICAIZA.
Para el desarrollo de esta entrevista, fue entregado el cuestionario diseñado para la
docente, el cual la profesora respondió a mano, en una hoja de cuaderno (Ver Anexo E).
Se realizo de esta manera por cuanto las condiciones para aplicar el instrumento, no eran
aptas para hacer la entrevista verbalmente.
Sin embargo, esto no fue un impedimento para obtener los resultados esperados de la
entrevista.

4.1

ENTREVISTA CON LA DOCENTE FORMATO A001.

Pregunta No 1- ¿Hace cuanto tiempo esta vinculado al colegio?
RESPUESTA PROFESORA SANDRA ARÉVALO: “4 MESES”
Conclusiones: Aunque el tiempo de labores de la profesora es poco, el colegio tiene
contemplado en su programa académico esta materia, por lo tanto, si
por circunstancias ajenas a la investigación la profesora es removida de
sus funciones, la nueva docente deberá continuar, el desarrollo del este.
Pregunta No 2- ¿Que asignaturas tiene a su cargo?
R/ PSA:
“Gestión Empresarial”
Conclusiones: La profesora es la persona idónea en el colegio debido al enfoque que
tiene su materia con los estudiantes
Pregunta No 3- ¿A que grados?
R/ PSA:
“6 – 11”
Conclusiones: Como se observa tiene contacto permanente con estudiantes de todo el
bachillerato.
Pregunta No 4- ANULADA
Pregunta No 5- ¿Cuales son los problemas más críticos que enfrenta el colegio en
cuanto a esta clase de proyectos?
R/ PSA:
“Falta de Recursos”
Conclusiones: Es aquí donde se comienza a reflejar la falta de recursos por parte de
los estudiantes. Es destacable que la profesora aunque tuvo la
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oportunidad de extenderse más en su respuesta, manifestó esta, como
el mayor obstáculo de los estudiantes
Pregunta No 6- ¿Qué políticas o medidas tiene el colegio con respecto a estos
problemas?
R/ PSA:
“Ninguna”
Conclusiones: El colegio no presenta ninguna mediada para enfrentar la falta de
recursos en los estudiantes
Pregunta No 7- ¿Dentro de las normas del colegio esta permitido el desarrollo de
este tipo de proyectos?
R/ PSA:
“Si”
Conclusiones: Esta investigación es apta y no cuenta con ningún obstáculo es su
desarrollo
Pregunta No 8- ¿Se han presentado anteriormente proyectos como este?
R/ PSA:
“Si”
Conclusiones: Aunque se han hecho proyectos, al momento de aplicar este
instrumento, la profesora manifestó que en la actualidad no se estaba
ejecutando ninguno
Pregunta No 9- ¿Cual es su opinión frente a estos proyectos?
R/ PSA:
“Tiene una formación positiva para el estudiante, y les crea el
espíritu de ser independientes”
Conclusiones: Como se observa en la respuesta de la profesora, es claro que el aporte
que tienen esta clase de proyectos es estos jóvenes, es de gran
importancia, teniendo en cuenta una correcta formación
Pregunta No 10- ¿Cree que es conveniente el desarrollo de este tipo de proyectos
en la institución?
R/ PSA:
“Si”
Conclusiones: La respuesta de la profesora es clara, e indica la necesidad de realizar
este proyecto.
Pregunta No 11- ¿El colegio ha organizado actividades enfocadas a este tipo de
proyectos?
R/ PSA:
“Si, el año anterior”
Conclusiones: Por lo anterior se define que los estudiantes ya tienen experiencias en
trabajos que involucren formar su propia idea de negocio.
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Pregunta No 12- ¿Conoce estudiantes los cuales están interesados en el desarrollo
de microempresas?
R/ PSA:
“Si, varios pero no tienen recursos”
Conclusiones: Aunque la profesora no menciono nombre, es destacable la reiteración
de la profesora hacia la falta de recursos.
Pregunta No 13- ¿En qué cursos están ubicados estos estudiantes?
R/ PSA:
“10 y 11”
Conclusiones: Como se determino, el trabajo se realizara con toda la población de
once y décimo grado, y adicional un grupo de noveno grado
seleccionado por la profesora el cual presenta un especial interés por
este tipo de proyectos
Pregunta No 14- ¿Por qué tipo de empresas se inclinan los estudiantes?
R/ PSA:
“Comestibles”
Conclusiones: Según la percepción de la profesora, hay una tendencia por parte de los
estudiantes con microempresas de carácter productivo.
Pregunta No 15- ¿Cuáles son las dudas más frecuentes que ellos han tenido
frente a la creación de empresas?
R/ PSA:
“1) ¿Puedo crear mi propia empresa, aun si no tengo recursos?
2) ¿Es necesario que sepa del negocio para crear una empresa?
3) ¿Quién puede ayudarme para poner en marcha mi negocio?”
Conclusiones: Como se observa, es reiterativo la falta de recursos, la cual es el
principal obstáculo que tienen los jóvenes del colegio.
La segunda respuesta planteada por la profesora, y teniendo en cuenta
que la docente dicta clase para todo el bachillerato, acumula las
inquietudes de grados inferiores, los cuales a temprana edad
manifiestan interés por la creación de esta clase de proyectos, es de
anotar que el colegio esta fomentando la idea de crear su propia idea de
negocio desde recién iniciado el bachillerato
También se observa la necesidad que tienen los jóvenes de apoyo de
personas, que puedan aportar activamente en la correcta constitución
de su idea de negocio.
Pregunta No 16- ¿Según su criterio qué temas se
deberían plantear en
el
proyecto?
R/ PSA:
“Que es misión, visión, políticas, estrategias, en general la
formación de empresas –en el papel-“
Conclusiones: De la respuesta anterior es vital la parte donde la profesora se refiere a
la “formación de empresas en el papel-, ya que lo que esta queriendo
decir es que así se tenga mucho conocimiento sobre la actividad a
desarrollar, es necesario tener una orientación legal sobre la
constitución de microempresas
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Pregunta No 17- ¿Cómo se busca aclarar estas dudas?
R/ PSA:
“Consultando textos, y actualizar datos en Internet”
Conclusiones: Aunque estos medios son aceptables, es aun mas justificable la
participación de personas que tengan experiencias reales, con el fin de
responder a inquietudes relacionadas con el tema.
Pregunta No 18- ¿Qué aspectos cree que se puedan mejorar en el desarrollo de
este proyecto?
R/ PSA:
“Brindar apoyo a estudiantes, con charlas de formación de
microempresas”
Conclusiones: En repetidas ocasiones la docente manifestó su interés en que la
orientación a la creación y formalización de la idea de negocio de los
jóvenes la hicieran personas con experiencia en este campo, ya que
aunque el docente, tenia las herramientas académicas para explicar a
los jóvenes, no contaban con casos reales, donde pudieran ilustrar a los
jóvenes ejemplos aplicables a la actualidad.
Pregunta No 19- ¿Cuál seria su aporte en este proyecto?
R/ PSA:
“Realización de encuestas”
Conclusiones: La profesora manifestó su disposición el la colaboración para aplicar las
encuestas a los estudiantes.
Conclusiones Generales
Inicialmente se observa que la profesora lleva poco tiempo ejerciendo en el colegio, sin
embargo y como se había manifestado esto no presenta ningún problema para la
investigación ya que la materia hace parte del programa educativo del plantel, y dado el
caso que la profesora no siguiera laborando en la institución el proyecto continuaría en
manos del nuevo docente encargado del área.
Aunque la profesora en esta entrevista no fue muy amplia en sus respuestas, debido al
modo de aplicación del instrumento, manifiesta un interés especial por las inquietudes del
grupo percibiendo en ellos un gran interés por desarrollar proyectos de tipo empresarial,
Es de vital importancia contar con el apoyo de la profesora SANDRA AREVALO, en esta
parte del proyecto, ya esta a su vez mostró gran interés por el desarrollo de la
investigación, teniendo en cuenta el aporte que se le brinda a los estudiantes.
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4.2

ENCUESTA A LOS ESTUDIANTES FORMATO B001

Paso siguiente a la entrevista a la profesora SANDRA AREVALO, se procedió aplicar las
encuestas a los estudiantes, luego de realizar la tabulación a dichas encuestas se
obtuvieron los siguientes resultados:

Pregunta No 01- ¿Esta a gusto en la institución?
Esto arrojo un 75% (106 estudiantes) los cuales se sienten a gusto con la institución,
frente a un 25% (35 estudiantes), que no están conformes con el plantel.
Por lo anterior se define preliminarmente que se cuenta con el 75% de la población,
teniendo en cuenta su disposición a la actividad a realizar.

Pregunta No 02- ¿Participa en las actividades desarrolladas en ella?
Se indagó de esta manera para determinar la participación en las actividades escolares
de los estudiantes encuestados, arrojando así un 91% de participación activa del
estudiantado. (128 estudiantes de la población encuestada), frente a un 9% de
estudiantes que no participan en ellas.
Para el objetivo de este proyecto, el porcentaje del 91% de aceptación, indica que estos
estudiantes potencialmente participarían.

Pregunta No 03- ¿En la jornada que le queda libre desarrolla algún trabajo
adicional?
Esta pregunta, indica que el 43% de encuestados, (61 estudiantes), están realizando
actividades encaminadas al desarrollo de una idea de negocio.
Estos estudiantes cuentan con alguna clase de experiencia y conocimiento adicional que
se aplicaría al momento de desarrollar su idea de negocio.
Hay que resaltar que por cursos, los que presentan este índice mas alto son 11-01 y 1001 con un 55% aproximado de sus estudiantes en cada uno de los salones.
El 57% de los encuestados (80 estudiantes), indicaron que no desarrollan esta clase de
actividades en su tiempo extraescolar, sin embargo no se descartaran para el desarrollo
del proyecto, ya que no necesariamente deben estar realizando actividades para tener
una buena idea de negocio.

Pregunta No 04- ¿Sabe usted que es una microempresa?
Esta pregunta, es sencilla y muy concreta, muestra que tan solo un 5% de la población (7
estudiantes aprox.) no conocen este concepto, básico para la investigación, dándo un
gran número de estudiantes que poseen claridad frente a este concepto. 94% (134
estudiantes aprox.)
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Pregunta No 05- ¿En sus clases desarrolla actividades encaminadas a la creación
de microempresas?
Para el 79% de los encuestados (111 estudiantes), es claro que el colegio tiene
contempladas actividades dirigidas al desarrollo y fortalecimiento de ideas de negocio de
los estudiantes
El 21% de los estudiantes, no asume estas actividades como apoyo a la creación de
microempresas.
Por lo tanto, los estudiantes deben tener claro que el programa de capacitación esta
dirigido como una herramienta de apoyo y fortalecimiento en su idea de negocio.

Pregunta No 06- ¿Ha pensado en desarrollar su propio negocio?
El resultado de esta pregunta arroja que: el 70% de los estudiantes (99 encuestados),
indica que ha pensado en esta posibilidad, es decir, cuentan con una motivación la cual
permite desarrollar de manera positiva las actividades del proyecto; mientras que el
30% de la población encuestada (42 estudiantes), señala que no ha pensado en esta
opción.

Pregunta No 07- (Sí ha marcado SI por favor siga con la siguiente pregunta)
¿Enumere los posibles tipos de negocio a desarrollar o los que ya
se están desarrollando?
Teniendo en cuenta la solicitud que se realizó a los 99 estudiantes que contestaron
afirmativo la pregunta anterior, solo contestaron 79 estudiantes, de los cuales se obtuvo el
siguiente resultado:
El 29% de los estudiantes se inclinan por ideas de negocio de tipo comercial, de los
cuales el 11% esta dirigido a comercializar con alimentos y un 19% se inclina por la
comercialización de bienes en general, diferentes a productos alimenticios; el 44% de los
estudiantes se inclina por ideas de negocio de tipo industrial, los cuales el 31% esta
dirigido a la transformación de productos alimenticios y un 13% se inclina por la
transformación de materias primas diferentes a productos alimenticios y 6% se inclinan
por empresas de servicios.
Por lo anterior se observa una clara inclinación de los estudiantes por empresas de
carácter industrial dirigidas a la transformación de alimentos
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Grafica 1. Tabulacion encuesta formato B001

Pregunta No 01: ¿Esta a gusto en la institución?
Pregunta No 02 ¿Participa en aqctividades desarrolladas en ella?
Pregunta No 03 ¿En la jornada que le queda libre desarrolla algun trabajo adicional?
Pregunta No 04 ¿Sabe usted que es una microempresa?
Pregunta No 05 ¿En sus clases desarrolla actividades encaminadas a la creacion de
microempresas?
Pregunta No 06 ¿Ha pensado en desarrollar su propie idea de negocio?
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Luego de realizar la tabulación a la encuesta No 1 Formato B001, y después de analizar
las respuestas de las encuestas una a una, teniendo en cuenta los aspectos
determinados en cada uno de ellas, se determino que los siguientes estudiantes de cada
curso participarían en el desarrollo del cuestionario No 2
Grupo 11-01 Total de estudiantes 35 Elegidos 21
Grupo 11-02 Total de estudiantes 33 Elegidos 27
Grupo 10-01 Total de estudiantes 34 Elegidos 26
Grupo 10-02 Total de estudiantes 29 Elegidos 16
Grupo 09
Total de estudiantes 10 Elegidos 05
Total de estudiantes 141
Elegidos 95

4.3

ENCUESTA A LOS ESTUDIANTES FORMATO B002.

Pregunta No 1-

Su idea de negocio esta enfocado en:

Esta pregunta arroja los siguientes resultados:

a. Comercial: El 45 % de los encuestados (43 estudiantes), manifestaron que su idea de
negocio estaba dirigida a este sector.

b. Industrial: El 52 % de los encuestados (49 estudiantes), manifestaron que su idea de
negocio estaba dirigida a este sector.
Esto junto a la respuesta de la profesora que indicaba que los estudiantes
se inclinaban por empresas de comestibles, se determina que los
estudiantes se inclinan mas por las empresas de carácter industrial.

c. Servicios: Solo en 3% de los encuestados (3 estudiantes), tienen contemplado su
plan de negocios, basados en la prestación de servicios.

d. Otros:

Ninguno de los estudiantes marco esta opción.

Como se explico en la elaboración de este instrumento se utilizaron los criterios Muy Bajo,
Bajo, Alto, Muy Alto
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Grafica 2. Tabulacion encuesta formato B0002
PREGUNTA No 01: Su idea de negocio esta enfocada en:
a. Comercial
b. Industria
c. Servicios
d. Otros
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Pregunta No 2- Las Fortalezas que tiene su idea de negocio son:

a. Recursos: El 72% de los encuestados, manifiesta no tener los recursos para la
elaboración de su idea de negocio, frente a un 28% que dice tener recursos
para este fin.
Se corrobora la apreciación de la profesora que manifestaba que el mayor
inconveniente de los estudiantes era la falta de recursos.

b. Experiencia: El 46% de los estudiantes, sostiene que tiene experiencia en cuanto el
desarrollo de su idea de negocio, comparado
contra un 46% de
estudiantes que manifiestan no tenerla.

c. Conocimiento: Esta respuesta apoya la anterior ya que el 67% de los encuestados
declara tener conocimiento en su idea de negocio frente al un 33% que
dice no tenerlo

d. Respaldo de terceros: En esta respuesta se observa que es bajo el respaldo de
terceros para un 51% de la población encuestada frente a un 49% de
estudiantes que muestran tener alguna clase de apoyo por parte de
terceros.

e. Disponibilidad del lugar: El 47% de los estudiantes manifiesta ver cono una fortaleza
baja la disponibilidad de un lugar en donde desarrollar su idea de negocio,
mientras que un 53% lo ve como una fortaleza.

f. Otro:

El 23% de los encuestados describió a su parecer las fortalezas que tiene
su idea de negocio, sin embargo estas se ubican dentro de la experiencia
que tienen en desarrollar su proyecto.
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Grafica 3. Tabulacion encuesta formato B0002
PREGUNTA No 02: Las Fortalezas que tiene su idea de negocio son:
OPCION :
OPCION :
OPCION :
OPCION :
OPCION :

a. Recursos
b. Experiencia
c. Conocimiento
d. Respaldo de
terceros
e. Disponibilidad del
lugar
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3- Las debilidades que tiene su idea de negocio son

a. Recursos: Se sigue viendo claramente que la gran debilidad, como en este caso es la
falta de recursos, esto se puede observar en esta opción en la cual un 59%
expresa tener una alta debilidad en cuanto a los recursos, mientras que un
41% dice no tener esta debilidad.

b. Altos Costos: El 59% de los encuestados, dice que es una alta debilidad el problema
de costos en su idea de negocio, es coherente este porcentaje comparado
con la anterior opción, ya que si un 59% manifiesta no tener recursos, este
mismo porcentaje de estudiantes opine que son elevados los costos en que
incurriría en la elaboración de su idea de negocio.

c. Organización en su idea de negocio: Teniendo en cuenta que el 67% de los
encuestados manifestó tener conocimiento, en su idea de negocio, el 59%
de estos encuestados declara no tener claridad en la organización de esta,
señalándola como una alta debilidad.
El 41% dice que encuentran baja esta debilidad.

d. Respaldo de terceros: El 36% de los estudiantes declara que encuentran como una
alta debilidad en respaldo de terceros, mientras que el 64% de los
estudiantes no la tienen

e. Competencia del sector: Solo el 35% de los estudiantes ven la competencia del
sector como una alta debilidad, comparado con el 65% de los estudiantes
que dice que no es una debilidad importante en el desarrollo de su idea de
negocio.

f. Otro:

El 20% de los encuestados describió a su parecer, las debilidades que
tiene su idea de negocio, sin embargo estas se ubican dentro de la falta de
recursos y la organización.
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Grafica 4. Tabulacion encuesta formato B0002
PREGUNTA No 03: Las debilidades que tiene su idea de negocio son :
OPCION :
OPCION :
OPCION :
OPCION :
OPCION :

a. Falta de Recursos
b. Altos Costos
c. Organización en su idea de
negocio
d. Respaldo de terceros
e. Competencia del sector
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4- Según las fortalezas y debilidades de su idea de negocio indique el orden de
los temas a profundizar

a. Creación y ámbito Legal de la microempresa: El 83% de los encuestados, señala
que es primordial la profundización de este tema para el desarrollo de su
idea de negocio, mientras que el 17% opina que es eventual la
profundización en este aspecto.
Para los estudiantes es importante la profundización de este tema, ya que
si se tiene en cuenta la opción c. “organización de su idea de negocio"
de la pregunta número tres, el 59% de los estudiantes presenta debilidad
en la organización de su idea de negocio

b. Estudio de mercado: El 56% de los encuestados, manifiesta que es opcional la
profundización de este aspecto, mientras que el 44% de los encuestados
dice que es primordial.

c. Bases Contables: El 51% de los encuestados manifiesta que es primordial las bases
contables, esta opción la cual estaba relacionada con la opción c.
“organización de su idea de negocio" de la pregunta número tres, esta
confirma que el 59% de los estudiantes presente debilidad en la
organización de su idea de negocio
El 49% de los estudiantes opina que es eventual la profundización de esta.

d. Manejo de los Costos: El 56% de los encuestados manifiesta que es primordial el
manejo de los costos, esta opción la cual estaba relacionada con la opción
b. “Altos Costos” de la pregunta número tres, esta confirma que el 59% de
los estudiantes presente una alta debilidad frente a los altos costos.
El 44% de los estudiantes considera que es eventual la profundización de
este tema.

e. Como Financiarse: El 71% de los encuestados, señala que es primordial la
profundización de este tema para el desarrollo de su idea de negocio. Aquí
se revalida los resultados obtenidos anteriormente, que determinaban que
la gran debilidad de los estudiantes son los recursos, en especial los
económicos. Adicionalmente, esta opción la cual estaba relacionada con la
opción a. “falta de recursos” de la pregunta número tres, confirma que el
59% de los estudiantes presentan una alta debilidad frente a este aspecto
El 71% de los estudiantes considera que es eventual la profundización de
este tema.
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f. Otro:

El 17% de los encuestados describió a su parecer, los temas que se
debieran profundizar, sin embargo manifiestan que puede ser eventual la
explicación de los temas allí descritos, como por ejemplo manejo de las
finanzas, contabilidad, etc.
Grafica 5. Tabulacion encuesta formato B0002
PREGUNTA No 04: Según las fortalezas y debilidades de su idea de
negocio, indique el orden de los temas a
profundizar

OPCION :
OPCION :
OPCION :
OPCION :
OPCION :

a. Creación y ámbito Legal de la
microempresa
b. Estudio de
mercado
c. Bases
Contables
d. Manejo de los
Costos
e. Como
Financiarse
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De acuerdo a la anterior encuesta y teniendo en cuenta los aspectos más relevantes los
cuales fueron determinantes en la elección de los temas a profundizar, se eligieron los
siguientes temas, que serán el eje para la elaboración de las cartillas o manuales, quienes
servirán de apoyo estratégico para el desarrollo del Programa de Capacitación, objetivo
final de esta investigación:
1- Creación y ámbito legal de la microempresa, elegida como primordial por un 83%
de los encuestados.
2- Como Financiarse, elegida como segundo tema primordial por el 71% de los
encuestados.
3- Manejo de los costos, elegida como tercer tema primordial por el 56% de los
encuestados.

De acuerdo a los temas planteados se aporta para el desarrollo del programa las
siguientes cartillas
•

CREACIÓN Y AMBITO LEGAL DE LA MICROEMPRESA. (Ver Anexo F)

•

FINANZAS. (Ver Anexo G)

•

MANEJO DE COSTOS. (Ver Anexo H)
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5. PROGRAMA DE CAPACITACION
“SYNERGIA”
Sinergia proviene del griego "SYNERGIA", que significa "concurso activo y
concertado de varios órganos para realizar una función".

5.1

SYNERGIA I – UNIVERSIDAD DE LA SALLE

5.1.1 Presentación
De acuerdo con la investigación realizada, se presenta a continuación el programa de
capacitación SYNERGIA, el cual busca crear un canal de interacción, entre la
Universidad de la Salle y el Colegio Arbolizadora Alta, con el ánimo de brindar apoyo
en la realización de ideas de negocio.
Teniendo en cuenta lo anterior el programa de capacitación SYNERGIA presenta dos
enfoques:
El primero propone un esquema a la Universidad de La Salle,
Facultad de
Contaduría Pública, en la cual los estudiantes se hacen partícipes en este programa
como posibilitadotes del mismo, desempeñando labores sociales acordes con la
filosofía de la universidad.
El segundo esta dirigido al Colegio Arbolizadora Alta en el cual los estudiantes del
colegio partícipes de este programa, obtendrán herramientas prácticas para el
desarrollo de ideas de negocio.

5.1.2 Objetivo General
Proporcionar a la Universidad de la Salle las pautas necesarias para la aplicación del
programa SYNERGIA, mediante la descripción de las mismas con el fin de que los
estudiantes de la Facultad de Contaduría Pública, tengan las herramientas necesarias
para dar inicio al programa

5.1.3 Objetivos Específicos
•

Establecer el perfil que deberá tener el estudiante Lasallista que se haga
participe en el desarrollo del programa, el cual debe ser de orientación social, para el
desarrollo del proyecto
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•

Plantear los aspectos específicos a desarrollar durante la implementación del
programa, como lo son horarios, cronograma, lugares, etc., teniendo en cuenta los
pasos a seguir en la elaboración de un programa de capacitación, para que la puesta
en marcha del proyecto tenga cada uno de los pasos definidos.

5.1.4 Perfil y elección de los Tutores
Los estudiantes Universitarios, en el desarrollo de este programa, dejaran su calidad de
estudiantes, y pasaran a convertirse en Tutores, por lo tanto de ahora en delante se hará
referencia a estos como TUTORES.

5.1.4.1 Perfil
El proyecto que dio origen a este programa de capacitación involucra a estudiantes
de noveno y décimo semestre Facultad de Contaduría Pública, Universidad De La
Salle.
Teniendo en cuenta el tipo de proyecto se abre la posibilidad a que estudiantes de
otros semestres, incluso de otras facultades puedan participar.
Para el desarrollo del programa se requieren que el perfil de los tutores tenga las
siguientes características:
•
•
•
•

Debe tener claridad sobre los conceptos tratados en las cartillas. (Constitución y
ámbito legal, Finanzas, Costos)
Liderazgo
Manejo de grupo
Interés en el desarrollo de proyectos sociales.

5.1.4.2 Elección
La Facultad de Contaduría Pública, deberá nombrar un comité el cual tendrá la
responsabilidad de realizar la convocatoria, para que los posibles candidatos se presenten
y su vez hará la elección según el cumplimiento del perfil.
Este comité debe estar conformado por profesores de áreas metodologías y técnicas para
su correcta aplicación.
Adicionalmente este comité realizara actividades de seguimiento a los tutores con el fin
evaluar los siguientes aspectos
•
•
•
•

Cumplimiento del programa
Metodología utilizada
Técnicas Utilizadas
Orientación en el manejo y aplicación de los temas.
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Es importante tener en cuenta que de acuerdo a la población se elige él número de
tutores. Se estima que por cada 30 estudiantes haya dos tutores.

5.1.5 Población con la cual se va a trabajar
Este programa esta dirigido a jóvenes de noveno, décimo y once grado del colegio
Arbolizadora Alta, que estén interesados en desarrollar su idea de negocio.
Es responsabilidad de los docentes del Colegio, determinar que estudiantes harán parte
del programa SYNERGIA.

5.1.6 Metodología a utilizar en las clases
El desarrollo de los talleres comprenderá tres características específicas, en las cuales se
explicara el tema a trabajar, se aclararan dudas, y se orientara al estudiante en su
proceso de aprendizaje.

5.1.6.1 Talleres
Sobre la base de la investigación realizada y según los resultados arrojados por la
encuesta Formato B002, se determina que los temas a tratar son:
• Creación y Ámbito Legal
• Bases Financieras
• Manejo de Costos
Es importante destacar, que los Tutores a medida que se desarrolle el programa, pueden
establecer nuevos temas a tratar, teniendo en cuenta de las necesidades de la población
con la cual sé este trabajando.

5.1.7 Horarios planteados para el desarrollo de las actividades
Se establece que el programa tendrá una duración aproximada de 27 horas. (De 60
Minutos C/U), las cuales están distribuidas de la siguiente manera.
•

Creación y Ámbito Legal: Para el desarrollo este módulo se requieren cinco (5)
horas y treinta (30) minutos que serán divididas así:
• Tres horas de charla acerca del tema.
• Una (1) hora y treinta (30) minutos de ejemplos y ejercicios
• Una (1) hora de retroalimentación.
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•

Bases Financieras: Para el desarrollo este módulo se requieren Diez (10) horas y
treinta (30) minutos que serán divididas así:
• Seis (6) horas de charla acerca del tema.
• Tres (3) horas de ejemplos y ejercicios
• Una (1) hora y treinta (30) minutos de retroalimentación.

•

Manejo de Costos: Para el desarrollo este módulo se requieren Diez (10) horas y
treinta (30) minutos que serán divididas así:
• Seis (6) horas de charla acerca del tema.
• Tres (3) horas de ejemplos y ejercicios
• U7na (1) hora y treinta (30) minutos de retroalimentación.

5.1.7.1 Cronograma Planteado
De acuerdo a la intensidad horaria propuesta, el tiempo de ejecución del programa será
de 11 semanas, por lo anterior los talleres tendrán una duración semanal de dos (2) horas
y treinta minutos (30).
Los participantes (Estudiantes, Tutores, Personal académico del colegio) establecerán las
fechas para el desarrollo del programa.

5.1.8 Lugares Propuestos
Inicialmente esta previsto el desarrollo de las actividades planteadas en las instalaciones
del Colegio Arbolizadora Alta, esto con el fin de brindar comodidad a los estudiantes que
participen en el programa.
En el desarrollo del programa se pueden plantear lugares opcionales, propuestos por todo
aquel que forme parte del programa (estudiantes, tutores, profesores, etc.).
Adicionalmente se propone a la universidad facilitar espacios, en los cuales se puedan
llevar a cabo dichas actividades.

5.1.9 Inicio del Programa.
Los tutores seleccionados, a participar en el programa, solicitaran a la Facultad de
Contaduría Pública, Universidad de la Salle, una carta de presentación la cual ira dirigida
a la rectora del colegio Arbolizadora Alta, en la que se solicite la autorización para dar
inicio al desarrollo del programa SYNERGIA.
Para dar inicio al programa los tutores deberán establecer comunicación telefónica con
la rectora del Colegio Arbolizadora Alta, en la cual se concrete una entrevista.
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En la entrevista se trataran los aspectos explicados anteriormente, referentes al inicio del
programa de capacitación:
•
•
•
•

METODOLOGÍA QUE SE VA A UTILIZAR
HORARIOS PLANTEADOS PARA EL DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES
LUGARES PROPUESTOS
POBLACIÓN CON LA CUAL SE VA A TRABAJAR

Es importante aclarar, que el Tutor ya tiene las pautas necesarias al momento de
presentar el programa a la rectora del colegio.
Luego de ser autorizados por la rectora se dará inicio al programa con los
estudiantes. Se realizará una presentación preliminar de los tutores con los mismos,
acerca del SYNERGIA y la metodología a seguir.

5.1.10 Metodología del Programa
Luego de realizar el trabajo de investigación, se tiene como resultado el programa de
capacitación SYNERGIA, el cual plantea un aporte de tipo social por parte de los
estudiantes de la Facultad de Contaduría Pública, en trabajos sociales dirigidos a la
comunidad

SYNERGIA, se enmarca dentro de un esquema participativo, donde la Universidad de la
Salle, por medio de los estudiantes de la Facultad de Contaduría Pública, abre un canal
en el cual sus estudiantes transmiten experiencias académicas y laborales, adquiridas a
través de su paso por la universidad, dirigidas a la comunidad, afianzando la filosofía de
la Universidad, en actividades de proyección social.
Dadas las anteriores pautas como lo son los objetivos, perfil de los tutores, población con
la cual se va a trabajar, metodología a utilizar en las clases, etc, se establece que el
estudiante o tutor de la Universidad de La Salle, tiene las herramientas necesarias para
dar inicio al programa SYNERGIA.
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5.2

SYNERGIA II – COLEGIO ARBOLIZADORA ALTA

5.2.1 Presentación
La creación de empresa en Colombia, cada vez se hace más competitiva, y exige al
empresario, no-solo conocer el producto que ofrece, además demanda tener un mayor
conocimiento sobre estrategias a utilizar, en el desarrollo de su negocio.
Es por eso que nace la idea del programa de capacitación “SYNERGIA”, el cual pretende,
brindar herramientas prácticas a jóvenes microempresarios, quienes de ahora en
adelante se convierten en potenciales empresarios de Colombia

5.2.2 Objetivos General
•

Ofrecer una capacitación a los estudiantes del Colegio Arbolizadora Alta, mediante la
aplicación del programa SINERGIA, la cual contribuya a que el estudiante visualice
la posibilidad real de poner en marcha su idea de negocio

5.2.3 Objetivos Específicos
•

Proporcionar herramientas prácticas a los estudiantes del Colegio Arbolizadora
Alta que estén interesados en desarrollar su idea de negocio, mediante las
diferentes capacitaciones, para optimizar el desarrollo de los mismos

•

Cultivar en el estudiante la importancia que tiene administrar de una manera
organizada su proyecto de negocio por medio de los diferentes ejemplos, sin tener
en cuenta el tamaño del los diferentes proyectos.

•

Optimizar en los estudiantes su capacidad en la toma de decisiones, partiendo de
ejercicios que representan la realidad en el manejo de pequeños negocios, para
que los mismos sean aplicados en cada uno de sus proyectos

5.2.4 Misión
Esta orientado hacia el desarrollo de capacidades y habilidades mediante material
didáctico, que le permitan al estudiante ejecutar labores en el manejo de su idea de
negocio, optimizando los resultados que se deriven del mismo.
Busca una capacitación productiva, la cual, mediante procesos, permitan realizar una
simulación real de lo que sería el desarrollo de su idea de negocio.
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5.2.5 Características del Programa
Para el desarrollo del programa se plantea desarrollar tres módulos, los cuales fueron
elegidos por los estudiantes del Colegio Arbolizadora Alta en la segunda encuesta,
dichos módulos son:
•
•
•

Ámbito Legal Y Creación De Microempresas.
Bases Financieras
Manejo De Costos

Se plantea el desarrollo de estos tres módulos, teniendo en cuenta las inquietudes
planteadas por los estudiantes que participaron en las encuestas.
Los módulos se desarrollarán mediante el uso de cartillas las cuales manejan un
lenguaje sencillo, de fácil entendimiento por parte de los estudiantes, quienes
tendrán en las cartillas ejemplos claros y reales sobre los temas tratados.
En estas cartillas se encontraran modelos, plantillas, formularios,
utilizados en el desarrollo de la idea de negocio.

que

pueden ser

Adicionalmente estos bachilleres, estarán orientados por Tutores de la Universidad
quienes esta capacitados para resolver las principales dudas que genere el desarrollo del
programa SINERGIA, y quienes a su vez están recibiendo orientación por parte de
docente de la Universidad de la Salle

5.2.6 Metodología del Programa
El programa de capacitación “SYNERGIA” se enmarca dentro de una estrategia para el
fortalecimiento de proyectos cuya visión es convertir una idea de negocio en algo real,
entendiéndose como un proceso dinámico, por medio de la participación activa tanto de
los tutores como de los estudiantes.
Deberá ser a diferencia de las clases tradicionales que recibe el estudiante a diario,
talleres didácticos donde el joven se sienta motivado a indagar, desarrollar, ampliar y
ejecutar su idea de negocio.
Teniendo en cuenta que los estudiantes son jóvenes bachilleres, las clases deben
ser dinámicas en el cual el tutor aclare, guié, y oriente al estudiante en el proceso
de aprendizaje.
Le corresponde al estudiante desarrollar las actividades
durante el tiempo que dure la capacitación.
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y

prácticas

propuestas

6. CONCLUSIONES

Uno de los primeros aspectos que se destaca dentro del estudio es la alta deserción de
los estudiantes bachilleres en el paso de la educación secundaria hacia estudios
universitarios debido a los altos costos que ello acarrea y su marcado contraste con
relación al aumento de los índices de no-escolaridad en jóvenes de estratos uno y dos, en
los últimos 10 años. Siendo este el punto más negativo desde la percepción de
escolaridad de la población.

Por otra parte la educación universitaria debe generar en el profesional una amplia
conciencia social, orientada a disminuir las brechas sociales del país, la cual se puede
fomentar a través de proyectos que incentiven la participación de la comunidad
universitaria, en la implementación de alternativas de mejoramiento social en jóvenes de
estos estratos.

Luego de desarrollar la investigación de una manera esquemática y apoyados en la
aplicación de instrumentos metodológicos (entrevistas, encuestas, oct.) sé determinaron
diferentes aspectos como: gran interés por parte de los estudiantes del Colegio
Arbolizadora Alta en el proyecto de apoyo a la microempresa, apoyo por parte del
personal docente, identificación de inquietudes de la población objetivo, aspectos que
fueron de vital importancia en el diseño y creación del programa de capacitación
SYNERGIA.

A través de las diferentes etapas que plantea el Programa de capacitación, el estudiante
de la Universidad de la Salle adquiere las herramientas necesarias para poner en marcha
la aplicación del mismo generando conciencia social y reafirmando los principios
lasallistas inculcados al estudiante a lo largo de su carrera,
Este es un proyecto netamente social dirigido a una población específica que busca un
beneficio común, y a su vez se propone una gran oportunidad para los estudiantes del
Colegio Arbolizadora Alta quienes con una acertada orientación, pueden pasar de ser
consumidores de empleos, a ser grandes potenciales microempresarios, generando
oportunidades laborales para dicha población.

Es necesario, dar toda la importancia a la implementación de este proyecto, ya que los
profesionales de hoy no pueden desconocer la realidad social que afronta el país y su
preparación debe estar orientada en ser creadores de soluciones que posibiliten el
desarrollo y la reconstrucción del tejido social tan estropeado por la violencia actual.
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Finalmente y conforme al proyecto, el principal aporte que busca esta investigación esta
dirigido a la Universidad de La Salle, en la cual los estudiantes de la Facultad de
Contaduría Pública, tengan la oportunidad de trabajar directamente con los problemas
sociales del país, siendo preparados para ser profesionales integrales capaces de
plantear soluciones basadas en un entorno real y sujeto a cambios constantes,
conocedores de principios éticos y teóricos que permitan mejorar su entorno laboral,
aportando al mejoramiento social y económico del país
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ANEXOS
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UNIVERSIDAD DE LA SALLE
FACULTAD DE CONTADURÍA PUBLICA
ENTREVISTA Nro. 001
COLEGIO ARBOLIZADORA ALTA

Fecha de la Entrevista:
Nombre del Encestado:

1- ¿Hace cuanto tiempo esta vinculado al colegio?
2- ¿ Que asignaturas tiene a su cargo?
3- ¿ A que grados?
5- ¿ Cuales son los problemas mas críticos que enfrenta el colegio en cuanto a este clase de proyectos?
6- ¿ Que políticas o medidas tiene el colegio con respecto a estos problemas?
7- ¿ Dentro de las normas del colegio esta permitido el desarrollo de este tipo de proyectos?
8- ¿Se han presentado anteriormente proyectos como este?
9- ¿ Cual es su opinión frente a estos proyectos?
10- ¿ Cree que es conveniente el desarrollo de este tipo de proyectos en la institución?
11- ¿ El colegio ha organizado actividades enfocadas a este tipo de proyectos?
12- ¿Conoce estudiantes los cuales están interesados en el desarrollo de microempresas?
13- ¿ En que cursos están ubicados estos estudiantes?
14- ¿ Por que tipo de empresas se inclinan los estudiantes?
15- ¿Cuáles son las dudas mas frecuentes que ellos han tenido frente a la creacion de empresas?
16- ¿Según su criterio que temas se deberían plantear en el proyecto?
17- ¿ Como se busca aclarar estas dudas?
18- ¿Qué aspectos cree que se puedan mejorar en el desarrollo de este proyecto?
19- ¿ Cual seria su aporte en este proyecto?

Gracias por su colaboración, con estos datos se decidirá el plan a desarrollar
para la aplicación de nuestro programa.

UNIVERSIDAD DE LA SALLE
FACULTAD DE CONTADURÍA PUBLICA
ENCUESTA Nro. 001
COLEGIO ARBOLIZADORA ALTA

NOMBRE:

EDAD:

CURSO:

Por favor marque con una X según usted considere
PREGUNTA
1- Esta a gusto en su institución

SI

NO

2- Participa en las actividades desarrolladas en ella

3- En la jornada que le queda libre desarrolla algún trabajo adicional

4- Sabe usted que es una microempresa

5- En sus clases desarrolla actividades encaminadas a la creación
de microempresas
6- Ha pensado en desarrollar su propio negocio

(Si a marcado SI por favor siga con la siguiente pregunta)
7- Enumere los posibles tipos de negocio a desarrollar o los que ya este desarrollando

Gracias por su seriedad y colaboración, con estos datos se decidirá que estudiantes trabajaran
con nuestro programa.

UNIVERSIDAD DE LA SALLE
FACULTAD DE CONTADURÍA PUBLICA
ENCUESTA Nro. 002
COLEGIO ARBOLIZADORA ALTA

NOMBRE:

EDAD:

CURSO:

Por favor marque con una X según su situación.

1- Su idea de negocio esta enfocado en:
a.Comercial

c. Servicios

b.Industrial

d.Otros

¿Cuál?

Por favor enumere de 1 a 6 según el orden a su criterio, siendo 6 el más importante y 1 el menos importante
2- Las Fortalezas que tiene su idea de negocio son:
a. Recursos

c. Conocimiento

e. Disponibilidad
del lugar

b. Experiencia

d. Respaldo de terceros

f. Otro

¿Cuál?

3- Las debilidades que tiene su idea de negocio son
a. Falta de Recursos

c. Organización en su
idea de negocio

e. Competencia del
sector

b. Altos Costos

d. Respaldo de terceros

f. Otro

¿Cuál?

4- Según las fortalezas y debilidades de su idea de negocio indique el orden de los temas a profundizar
a. Creación y ámbito Legal
de la microempresa

c. Bases Contables

e. Como
Financiarse

b. Estudio de mercado

d. Manejo de los
Costos

f. Otro

¿Cuál?

Gracias por su seriedad y colaboración, con estos datos se decidirá el plan a desarrollar
para la aplicación de nuestro programa.

Anexo F.

Cartilla Creación y Ámbito Legal de la Microempresa.

MODULO AMBITO LEGAL Y CONSTITUCION DE EMPRESAS

PRESENTACION
Con este manual sobre ámbito legal y constitución de empresas se busca brindar una
herramienta para hallar explicaciones sencillas sobre el procedimiento para legalizar
y constituir una empresa, de esta manera afianzar la posibilidad de crear
microempresa.

OBJETIVOS:
•

Ofrecer al estudiante una guía practica de cómo constituir una empresa, para que al
momento poner en marcha su idea de negocio, tenga una guía practica, mediante la
solución a las preguntas y procedimientos mas frecuentes al momento de legalizar

•

Aclarar inquietudes sobre que entidades intervienen en la constitución de las
empresas, mediante preguntas y respuestas con el fin de hacer fácil la comprensión
de cada paso.

CREACION Y AMBITO LEGAL DE LA MICROEMPRESA
Los asuntos administrativos de una empresa son de vital importancia para que esta
crezca y se consolide, y para sortear los inconvenientes que el tiempo y las
circunstancias van presentando.
Aquí en este manual encontraran aquellos micros y pequeños empresarios todos los
criterios fundamentales para la creación de empresas. Esto facilitara la concepción de su
idea de negocio como una micro o pequeña empresa, y lo cual le permitirá tomar
decisiones acertadas.
De aquí en adelante se buscara hacer un concreto resumen sobre la legislación
comercial, la cual rige en la actualidad la creación y ámbito legal de la microempresa,
pasando así desde los términos más simples, a cada una de las empresas que existen.
Al final se encontrara los procedimientos actuales de cómo se constituye una empresa en
la actualidad, según las leyes colombianas

¿QUÉ ES COMERCIO?
Podemos definir comercio como aquella negociación en la cual se compran, se venden, o
se cambian mercancías.
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¿QUÉ ES UN COMERCIANTE?
Se denomina comerciante a toda persona que se dedica, libre, ordinaria y
profesionalmente a las labores propias de mismo, los comerciantes son denominados
importadores, exportadores, tenderos, fabricantes, etc., según la clase de negocios a los
cuales se dedique y se acostumbra a clasificarlos en “Comerciantes al por mayor y/o
comerciantes al por menor y al detal”
Entre los deberes que tienen los comerciantes encontramos1:
•
•
•
•
•

Matricularse en el registro mercantil
Inscribir en el registro mercantil todos los actos, libros y documentos respecto de los
cuales la ley exija esa formalidad
Conservar, con arreglo a la ley, la correspondencia y demás documentos relacionados
con sus negocios o actividades
Denunciar ante el juez competente le cesación en el pago corriente de sus
obligaciones mercantiles y
Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.

¿QUÉ ES UNA EMPRESA?
La empresa es un grupo social en el que, a través de la administración del capital y el
trabajo, se producen bienes y /o servicios tendientes a la satisfacción de las necesidades
de la comunidad.

¿CÓMO SE CLASIFICAN LAS EMPRESAS COMERCIALES?
Para hacer una clasificación a las empresas comerciales podemos hacerlo de la siguiente
manera.

1ª Clasificación: Individuales y Sociedades. Son empresas individuales aquellas cuyo
propietario es único y son sociedades aquellas que pertenecen a varias personas, las
cuales han aportado un capital social con el fin de participar de las utilidades que se
obtengan en los negocios a los cuales se dedica la empresa. Estas ultimas son llamadas
sociedades comerciales aunque se dediquen a otras actividades como la industria y el
sector financiero.

2ª Clasificación: Publicas y Privadas. Las empresas publicas son las oficiales, o sea
aquellas cuyo propietario es el Estado, y privadas aquellas que no pertenecen al estado
sino a particulares.
1

CÓDIGO DE COMERCIO Capitulo II Articulo 19.
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3ª Clasificación: Comerciales, Industriales, y de servicios.
Son empresas comerciales las que se dedican al comercio en cualquiera de sus formas,
industriales las que se dedican a las transformación de materias primas en productos
elaborados y de servicios aquellas al comercio de servicios como las empresas de
transporte.

¿QUÉ ES UNA SOCIEDAD COMERCIAL?
La sociedad comercial es un contrato por el cual dos o más personas estipulan aportar un
capital u otros efectos en común con el efecto de repartirse entre si las ganancias o
perdidas que resulten de las actividades o negocios que la ley califica de “Actos de
Comercio”.

¿QUÉ CLASES DE SOCIEDADES COMERCIALES EXISTEN?
Al hablar de tipificación, entendemos por tal la concreta o específica mención o
denominación que de determinada sociedad hace el código.
Es así como encontramos que en el libro segundo, títulos III a VI del C. de Comercio. se
regulan las formas societarias típicas, conocidas como:
SOCIEDAD COLECTIVA.
SOCIEDAD EN COMANDITA
SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
SOCIEDAD ANÓNIMA

Adicionalmente, esa tipificación comprende el régimen legal específico de la forma
asociativa en mención, el cual regirá las relaciones jurídicas entre los socios y la
sociedad, y entre éstos dos últimos y los terceros.
Las características que distinguen a cada una de las sociedades tipificadas, así como los
aspectos propios del régimen jurídico de cada una de ellas, constituyen el objeto de
estudio de la denominada parte especial de las sociedades comerciales, que amerita todo
un curso.
No obstante, en una rápida descripción de dichos tipos sociales, podemos afirmar que:

LA SOCIEDAD COLECTIVA.
Es el prototipo de las denominadas sociedades de personas, en las cuales los socios
responden, frente a terceros, de manera solidaria, subsidiaria e ilimitada por las
obligaciones adquiridas por la sociedad. (Art. 294 del C. de Comercio)
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Así mismo, en dichas sociedades colectivas, el capital social se encuentra dividido en
partes de interés que pueden ser de valor desigual, con la particularidad de que, en el
ejercicio del derecho de voto, al socio colectivo sólo corresponde un voto2,
independientemente del número de partes de interés que posea en el capital de la
sociedad. En otros términos, se vota por cabezas.

SOCIEDAD EN COMANDITA
En primer lugar, debe aclararse que el término sociedad en comandita3, corresponde a un
género, puesto que las especies de dicha forma societaria son las denominadas: sociedad
en comandita simple y sociedad en comandita por acciones.
Hecha esta aclaración, decimos que la sociedad en comandita corresponde al tipo
societario en el cual concurren dos clases de socios: una clase denominada como socios
gestores, que son aquellos que comprometen su responsabilidad patrimonial de manera
solidaria, subsidiaria e ilimitada (es decir, como los socios de las sociedades de
personas), y una segunda clase denominada como socios comanditarios, que son los que
comprometen su responsabilidad de manera concreta o delimitada al monto de su aporte
(esto es, que responden, como los socios, de las llamadas sociedades de capitales).
2.3.3. Sociedad de Responsabilidad Limitada4
Es una de aquellas formas societarias que corresponden a las sociedades de capitales,
porque la responsabilidad de los socios, tal como expresamente lo indica el Art. 353 del C.
de Comercio., está limitada al monto de sus aportes. Tiene la particularidad de que se
trata de una forma societaria típicamente regida por el C. de Comercio., ya que sobre ella
no aparece mención alguna en el código civil. Sólo vino a irrumpir en el panorama legal
colombiano en 1937, con la ley 124.
La participación económica en el capital social de la misma se representa en cuotas
sociales que confieren a los socios un voto por cada una de las cuotas que posea.

SOCIEDAD ANÓNIMA
Corresponde al prototipo por excelencia de las sociedades de capitales. Encontramos su
regulación legal en los Art. 373 a 460 del C. de Comercio.
La participación económica en el capital social de la misma se representa en acciones
que confieren a los socios, por regla general, un voto por cada una de las acciones que
posea. Sin embargo, hasta antes de la expedición de la ley 222 de 1995 existía la
restricción al voto5 de que trataba el Art.. 428, regla 1a., del C. de Comercio., la cual se
2

CÓDIGO DE COMERCIO Art. 316
CÓDIGO DE COMERCIO Art. 323 a 352
4
CÓDIGO DE COMERCIO Art. 353 a 372
5
Art. 428 C. de Co. "Sin perjuicio de lo dispuesto en normas especiales o en los estatutos, en las decisiones
de la asamblea se observarán las siguientes reglas: 1ª) Ningún accionista podrá emitir, por sí o por
interpuesta persona, más del veinticinco por ciento de los votos que correspondan a las acciones presentes
en la asamblea en el momento de hacerse la votación. Este límite no se tendrá en cuenta para establecer el
quórum deliberativo".
3
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considera tácitamente derogada por el artículo 242 de la citada ley 222. así como la
posibilidad de que se emitan acciones privilegiadas sin derecho a voto, de lo cual tratan
los artículos 6121 a 66 de la ley 222 de 1995.
Luego de haber conocido un poco acerca del sistema jurídico colombiano el cual norma la
constitución de las sociedades, vamos a ver un ejemplo claro de cómo se crea, constituye
y legaliza una sociedad comercial en Colombia.
Para adentrarnos en este proceso tenemos que conocer la Cámara de Comercio de
Bogota, entidad con la cual vamos a estar trabajando permanentemente.

Y... ¿QUÉ ES LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA?
“La Cámara de Comercio de Bogotá es una institución privada que representa los
intereses del sector empresarial y de la sociedad en general; otorga formalidad a la
actividad económica, fortalece el desarrollo empresarial y contribuye a mejorar la calidad
de vida de Bogotá y su región. Por ello la Cámara de Comercio de Bogotá es la aliada
natural del desarrollo.”6
Para la creación de Nuevas empresas la Cámara de Comercio dispone de atención
personalizada al publico en estos tramites, en las siguientes direcciones:
NORTE,
Centro Empresarial Cedritos, Av. 19 No. 140-29
Teléfono: 5927000 Ext. 239 – 235
e-mail: puntocedritos@ccb.org.co
CENTRO
Calle 16 No. 9-42 local 102
Teléfono 3810270 Ext.. 283 o 3411014
e-mail: puntocentro@ccb.org.co
Horario de atención: lunes a Viernes de 9:00 a.m. a 5:00 p.m
Donde podrá consultar los siguiente servicios:
•
•
•
•
•
•
•

6

Servicio de información para emprendedores
Servicio de orientación y direccionamiento para emprendedores
Programa de formación para emprendedores
Servicio para la estructuración de nuevas empresas
Servicio para la legalización de la nueva empresa
Servicio de alistamiento para la aplicación al crédito
Servicio de acompañamiento en la consolidación de nuevas empresas

Para mayo información consulte http://www.camara.ccb.org.co
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Antes de iniciar este proceso, es importante anotar que en la pagina de la cámara de
Comercio de Bogota (www.ccb.org.co) existe una amplia información de cómo crear
constituir y legalizar su empresa.
En este portal existe una sección denominada CAE, en la cual detallan los aspectos más
importantes.
Por lo tanto a continuación vamos a acompañar al Sr. Rico Fortuna, el cual va a constituir
una sociedad.
El Sr. Rico, es un personaje imaginario que nos acompañara de ahora en adelante, en
cada uno de los ejemplos, planteados para desarrollar los diferentes tramites Mercantiles.
Siendo el Sr. Rico un comerciante desea constituir una empresa de carácter limitada. Con
otros dos socios, acuerdan aportar Un millón de pesos M/Cte, cada uno ($1.000.000 C/U)
y encargan al Sr. Rico él tramite legal para la constitución de la misma.

¿CUÁL ES EL PRIMER PASO?
Lo primordial en una sociedad al momento de constituirla es que todos los socios a
participar estén de acuerdo, como en este caso.
Luego de estar de acuerdo los tres socios, y de hacer su primera reunión en la cual
acuerdan constituir la sociedad Ltda., elaboran la minuta de constitución.

¿QUÉ ES LA MINUTA DE CONSTITUCIÓN?
Es un documento en el cual están las cláusulas en las cuales describe quienes son los
socios de la sociedad, a que se va a dedicar la empresa, los aportes de cada uno, y
demás, puntos establecidos por la ley para el correcto funcionamiento de la misma.

¿QUÉ DEBE HACER EL SR RICO CON LA MINUTA?
Tiene que radicarla en una Notaria de la Ciudad.
Siendo muy temprano el Lunes 01 de julio el Sr. Rico se dirige a la Notaria a radicar la
Escritura. Hay que tener en cuenta que por agilidad, se debe llevar adicional la minuta de
constitución en un disquet.
Cuando el Sr. Rico radico la minuta en la Notaria se dice que “elevo la minuta a escritura
publica.
Esta aprobación se hace en aproximadamente 5 días hábiles en los cuales la notaria
acepta o rechaza la escritura, en él aso de rechazarla la Notaria dice por escrito los
cambios que deben hacerse para que esta sea aceptada.
En el caso del Sr. Rico la notaria aprobó la escritura con éxito, el viernes 5 de julio de
2005.
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Teniendo en cuenta que cada socio aporto $ 1.000.000 C/U, tenemos que la sociedad
Ltda. Tiene un capital social de $3.000.000
Esto genera unos gastos notariales. La notaria cobra el 0.75% sobre el capital social mas
$3.000, por cada copia que genere la escritura.
Para el caso de la empresa de Sr. Rico de la escritura se generaron 10 copia, por lo tanto
el Sr. Rico debe pagar a la Notaria:

Capital Social $ 3.000.000 x 0.75% = $ 22.500
10 Copias a $3.000 C/U
= $ 30.000

TOTAL A PAGAR EN LA NOTARIA = $ 52.500

¿QUÉ SE DEBE HACER CON LA ESCRITURA PUBLICA?
Se debe dirigir a cualquier sede de la Cámara de Comercio de Bogota, donde se solicita
el formulario REGISTRO UNICO EMPRESARIAL, el cual se obtiene sin ningún costo.

El Lunes 8 de julio el Sr. Rico se dirigió a la sede principal de la Cámara de Comercio
Ubicada en la Avenida el Dorado 68D 35, donde solicito el Formulario REGISTRO UNICO
EMPRESARIAL y procedió a diligenciarlo correctamente.
Ver como se diligencia REGISTRO UNICO EMPRESARIAL anexo 01.
Luego de tener completamente diligenciado el formulario se debe dirigir a la
ADMINISTRACIÓN DE IMPUESTOS NACIONALES DIAN, ubicada en la Carrera 6 No
15-32 Parque Santander en el centro de la ciudad.
NOTA: Todos los tramites los debe realizar el representante Legal de la Empresa, de lo
contrario deberá autorizar ante notaria, otra persona.

¿QUÉ HACER EN LA DIAN?
En la DIAN se registra el formulario REGISTRO UNICO EMPRESARIAL CARÁTULA
UNICA EMPRESARIAL, de inmediato la DIAN expide el RUT provisional. (REGISTRO
UNICO TRIBUTARIO)
La DIAN, no retiene ningún documento.
Luego de obtener el RUT, se debe dirigir nuevamente a la Cámara de Comercio
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¿Y EN LA CAMARA DE COMERCIO QUE DEBO REGISTRAR?
En la CCB se deben radicar los siguientes documentos:
1234-

ESCRITURA PUBLICA
FOTOCOPIA DE CEDULA DE CIUDADANÍA
RUT PROVISIONAL EXPEDIDO POR LA DIAN
FORMULARIO ADICIONAL CON OTRAS ENTIDADES

Este ultimo formulario adicional se hace con el fin de que la Cámara de comercio
internamente solicite el RIT (Registro de Información Tributaria), ante la Secretaria de
Hacienda Distrital.
Ver como se diligencia FORMULARIO ADICIONAL CON OTRAS ENTIDADES anexo 02.
Por lo anterior el Sr. Rico procedió a registrar los anteriores documentos. Esto genera
unos derechos en la Cámara de Comercio los cuales se liquidan de la siguiente manera:
Existe una tabla (Anexo 03) TARIFAS DE LOS SERVICIOS DEL REGISTRO
MERCANTIL-2005, en la cual indica el valor a pagar según el rango de activos:
Adicional a esto deberá cancelar el 7 por mil sobre el capital social mas $20.000 de
inscripción en el Registro Mercantil. Para el caso del Sr. Rico tenemos:

SEGÚN RANGO DE ACTIVOS ($3.000.000)
TARIFA
+ EL 7 POR MIL SOBRE EL V/R DE CAPITAL
+ $ 20.000 POR INSCRIPCIÓN MERCANTIL
FORMULARIO

=
=
=
=

TOTAL A PAGAR EN LA CCB

= $ 92.700

$ 49.000
$ 21.000
$ 20.000
$ 2.700

Luego de esta radicación la Cámara de Comercio se tarda un día en aprobar los
documentos, y se demora tres días mientras solicita internamente el NIT (NÚMERO DE
IDENTIFICACIÓN TRIBUTARIA) a la DIAN.
En caso de ser devueltos los documentos la Cámara de Comercio, notifica él porque
fueron devueltos estos documentos, para su corrección.
Luego de tres días hábiles la Cámara de Comercio expide un certificado de EXISTENCIA
Y REPRESENTACIÓN LEGAL, en el cual se encuentra en NIT, y los detalles de la
escritura
Dicho certificado tiene un valor de $ 2.700
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¿ALGUN OTRO CERTIFICADO?
Si, luego hay que dirigirse nuevamente a la DIAN, y junto con el CERTIFICADO DE
EXISTENCIA Y REPRESENTACIÓN LEGAL y una fotocopia de la cedula se solicita el
RUT. Esto consiste en un certificado el cual lo tiene que colocar en un lugar visible del
negocio. Este documento no tiene ningún valor.
Por lo anterior tenemos que el Sr. Rico obtuvo su certificado de EXISTENCIA Y
REPRESENTACIÓN LEGAL el día 10 de julio, junto con el RUT expedido por la DIAN

¿ALGUN OTRO TRAMITE EN LA DIAN?
Sí. Hay que solicitar la resolución de facturación, esto consiste en el Número preimpreso
que van a llevar las facturas generadas a nombre de la nueva sociedad limitada.
Para esto se debe presentar los siguientes documentos:
1- Formato SOLICITUD DE AUTORIZACIÓN DE NUMERACIÓN
FACTURACIÓN
2- Certificado de EXISTENCIA Y REPRESENTACIÓN LEGAL
3- Fotocopia de la Cedula del Representante Legal

PARA

NOTA: Si va el representante legal le expiden la resolución inmediatamente sino, la DIAN
se encarga de enviarla por correo certificado, la cual llega aproximadamente de 8 a 10
días hábiles después de su radicación.
Para el caso del Sr. Rico, obtuvo su Resolución de Facturación el día 11 de julio.

LIBROS DE CONTABILIDAD
Es importante inscribir los libros de contabilidad, en los cuales deberán ir registrados los
movimientos financieros de la nueva empresa.
Los libros básicos a inscribir son:
12345-

Libro Mayor y Balances
Libro Diario Columnario
Libro de Inventarios
Libro de Actas
Libro de Accionistas

La inscripción de cada libro tiene un costo de $ 20.000 dicha inscripción se hace con un
formato que ofrece la Cámara de Comercio en cual no tiene costo.
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¿Y SE CONTRATAN EMPLEADOS, DONDE SE DEBEN INSCRIBIR?
Los empleados deberán ser inscritos en las siguientes entidades:
1234-

Una EPS la cual el empleado elegirá.
Una ARP (Administradora de Riesgos Profesionales) la cual la elige el empleador.
Una entidad de Administración de Pensiones y Cesantías.
Caja de Compensación.

En la actualidad existes diferentes empresas las cuales brindan los anteriores servicios,
dichas empresas, tienen sus tramites, por lo que se aconseja contactar la entidad con la
cual se desea trabajar, con el fin de que envíen un asesor comercial.

¿Y EN CUANTO AL ESTABLECIMIENTO DE COMERCIO?
Para registrar el establecimiento de comercio se debe diligencia el formulario REGISTRO
UNICO EMPRESARIAL ANEXO MATRICULA MERCANTIL O RENOVACIÓN.
Ver como se diligencia REGISTRO UNICO EMPRESARIAL ANEXO MATRICULA
MERCANTIL O RENOVACIÓN anexo 04.
Cuando el establecimiento, la sucursal o la agencia se encuentre localizado dentro de la
misma jurisdicción de la cámara de comercio correspondiente al domicilio principal de la
sociedad, cancelará los siguientes derechos por su matrícula o renovación:

De
De
De

0
a 1.144.500
$20.000
1.144.500 a 6.648.500
$43.000
6.648.500
en adelante $64.000

Cuando el establecimiento, la sucursal, o la agencia se encuentre localizado dentro de la
jurisdicción de una cámara de comercio distinta a la que corresponda al domicilio principal
de la sociedad, cancelará los siguientes derechos por su matrícula o renovación:
De
De
De

0
a 1.144.500 $43.000
1.144.500 a 6.485.500 $64.000
6.485.500
en adelante $85.000
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DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO DE PLANEACIÓN DISTRITAL

SOLICITUD DE CONCEPTO DE USO
Diligenciar formulario y consignar el valor correspondiente según expensas año 2004
($138.427).
Se radica en la Curaduría de la Zona.
Se debe anexar un certificado de Existencia y representación Legal
Permiso de uso de antejardines y calzadas:
Este uso está prohibido por lo tanto ninguna entidad otorga este permiso.

CUERPO OFICIAL DE BOMBEROS
Se hace una consignación en el banco de Occidente por valor de $ 25.400.
Junto con la consignación y un certificado de Existencia y Representación legal, se radica
en la ventanilla, en la cual entregan un recibo, Con el cual se espera aproximadamente 10
días hábiles para la inspección por parte del CUERPO OFICIAL DE BOMBEROS.
Con dicha visita, el COB expide un certificado el cual hay que ir a reclamar.
Dirección: Carrera 9 No 61 – 77

CONCEPTO DE SANIDAD
Se radica un oficio en el centro de salud más cercano solicitando la inspección, este debe
contener los siguientes datos:
•
•
•
•
•
•
•

Nombre del Establecimiento.
Dirección
Teléfono
Nombre del Propietario
Cedula de Ciudadanía.
Código de la Actividad
Descripción de la Actividad

Por cada establecimiento se debe radicar un oficio.
Luego de que se haga la visita por parte del centro de salud, nos queda como constancia
las cartas de radicado.
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ORGANIZACIÓN SAYCO Y ACINPRO

USUARIO NUEVO A REGISTRAR.
a. Debe presentarse con el certificado de la inscripción ante la Cámara de Comercio
donde se toma los datos como son:
• Propietario
• Documento de identificación
• Actividad y nombre comercial
b. Con los datos anteriores se expide la respectiva Liquidación para ser cancelada en
cualquier oficina bancaria de AVVILLAS O GRANAHORRAR.
El sello impreso en su liquidación de alguna de las entidades bancarias ya citadas le
dará la legalidad de pago de Derechos de Autor por la Ejecución Pública de la Música en
su establecimiento.
Luego Sayco procede hacer una visita y expiden un recibo el cual lo envían por correo
(Este tarda aproximadamente de 3 a 8 días).
Como comprobante nos queda el recibo de pago.

PARA NO USUARIOS DE LA MÚSICA
Con fotocopia de la certificación de la inscripción ante la Cámara de Comercio y carta
adjunta deberá solicitar una visita previa a su establecimiento para verificar la NO
UTILIZACION de la música a través de mecanismos de radiodifusión (Radio, Televisión,
Equipo de sonido, etc.)
Estos tramites se pueden realizar en las siguientes Direcciones:
Oficina principal: Carrera 17 No. 35-70, Teléfonos: 3230899 - 3230892.
Oficina Restrepo: Calle 16 sur No. 18-35 Of. 304, Teléfonos: 3554902 - 2094612.
Oficina Norte: Calle 74 No. 15-80 Of. 711, Teléfono: 3216142.
Para desarrollar esta cartilla no se realizan prácticas ya que básicamente los pasos
a seguir están condicionados a diligenciar los formatos requeridos por cada entidad
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Anexo G.

CARTILLA FINANZAS.

MODULO DE FINANZAS

PRESENTACION
Con este manual de Finanzas se pretende brindar una herramienta que permita hallar
explicaciones reales y sencillas acerca del estado de la microempresa y la
interpretación de los resultados generados en el Balance General y el Estado de
Resultados.
En el módulo se maneja la estructura del concepto y luego el ejercicio con el fin de
aclarar todas las dudas que se presenten.

OBJETIVOS:
•

Permitir de manera sencilla al estudiante adquirir conocimientos prácticos sobre
como manejar las finanzas para optimizar la idea de negocio, mediante la
aplicación de ejercicios prácticos.

•

Solucionar inquietudes sobre el manejo de las finanzas en la idea de negocio
de los estudiantes mediante problemas reales ajustable a cada posible
microempresa.

IMPORTANCIA DE LOS REGISTROS
Es importante que en la microempresa se lleve un orden definido en todos los
aspectos, de ello depende en gran parte el éxito en el manejo de la misma.
Siempre que se lleven de manera consecutiva y ordenada los eventos, se pueden
tomar las decisiones apropiadas.
Registrar, sumar e interpretar todas las operaciones es una idea insipiente sobre
la contabilidad.
•
•
•
•
•
•
•
•
•

Los eventos que se deben registrar pueden ser:
Las Ventas
Las Compras
Lo que se cancela como pago a empleados
Los gastos que se tengan
Lo que se fía
Lo que cancelan de lo que se ha fiado.
Lo que se cancela a las personas a las que se les compra material o
mercancía.
Lo que se cancela por préstamos.
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Es claro que son indicaciones básicas, que cada microempresa acondicionará
según sus necesidades ya que para algunas pueden ser insuficientes estos puntos.
Entre más detallada sea la información, mejores decisiones se pueden tomar.
El registrar de manera ordenada los anteriores aspectos me puede ayudar a
identificar si se esta ganando o perdiendo dinero, en que se esta invirtiendo, que
le deben a la microempresa, que respaldo se tiene para cubrir las obligaciones
etc.

MANEJO DEL DINERO:
En algunas oportunidades es necesario cancelar
generados para la producción, o simplemente
precisamente se carece del dinero para cubrirlos.

insumos,
servicios

o pagar gastos
o arriendo, pero

Generalmente se debe al incorrecto manejo del dinero, si cancelo asuntos que
no son prioritarios para la microempresa, o no separo los gastos personales de
los de la microempresa, se tendrán desajustes en el correcto funcionamiento.
Pautas para el manejo del efectivo:
•

Separar los gastos personales de los gastos que se generan por el
funcionamiento de la microempresa.
Para esto es necesario desde el principio asignarse un salario que permita
solventar las necesidades del microempresario, además de ello es necesario
definir si este se va a cancelar semanal, quincenal o mensual.

•

Se debe realizar una distribución del dinero que se usa para el pago de
compras, y gastos de acuerdo a la necesidad del ente.
Si es factible tener una cuenta bancaria es positivo hacerlo y mantener una
cantidad de efectivo pequeña en el negocio, como para cubrir gastos menores;

•

Cuando se piense en invertir en la microempresa es importante planear y
analizar los beneficio para hacerlo, si en es necesario, si representa alguna
utilidad, etc.

CIRCULACIÓN DEL DINERO:
El significado habitual de la palabra circulación es el movimiento continuo del
elemento que sea; es decir que en la microempresa se debe entender como el
movimiento continuo del dinero en determinado tiempo.

DETERMINACIÓN DEL TIEMPO DE CIRCULACIÓN EN LA MICROEMPRESA
En el momento inicial de la microempresa se tiene el dinero en efectivo, este se
invierte en la compra de los materiales o el surtido del negocio.
Por ejemplo:
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Si se compran los insumos necesarios para producir durante quince días, y a
su vez el producto terminado dura dos días en la empresa, esto quiere decir que
el dinero entrara nuevamente a los diecisiete días.
Si se vende a crédito parte del producto y el pago se recibe a los quince días
quiere decir que el dinero circulara mensualmente.
La importancia de este movimiento es que al final siempre debo recoger el dinero
mas un excedente que se llamaría utilidad, (es lo ideal en todo negocio), por lo
tanto se trata de hacer que ese tiempo de circulación sea cada vez mas corto, LA
IDEA ES QUE ESE EXCEDENTE SE REINVIERTA EN EL NEGOCIO esta regla
asegurará el crecimiento del mismo.

PRACTICA No 1.

INDIQUE CUAL ES EL
NEGOCIO

TIEMPO DE ROTACION DEL DINERO EN SU IDEA DE

PAUTAS PARA DISMINUIR EL TIEMPO DE CIRCULACIÓN
Lograr que los insumos se conviertan rápidamente en productos terminados, pero
analizando que efectivamente se puedan vender sin temor a que perezcan o se
averíen.
•
•

Venta del producto terminado en el menor tiempo posible.
Ventas a crédito a corto tiempo.

Se debe mantener el equilibrio en los aspectos indicados así:
•

Si tengo insumos en cantidades pequeñas puedo tener
producción, y si tengo altas cantidades se pueden dañar.

•

Si compro insumos en pequeñas cantidades el costo de las mismas puede
ser mas alto.

•

Si no se vende a crédito puedo perder oportunidades de venta, pero si
vendo alto volumen a crédito puedo poner en riesgo la recuperación del
dinero.

interrupciones de

BALANCE GENERAL
Necesario para todo negocio, es una operación realizada con todos los registros
que se llevan con el fin de determinar la situación en la microempresa a una
fecha determinada.
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BENEFICIOS
•
•
•
•
•
•

Saber cuanto tengo invertido en la microempresa.
Identificar cuanto suman mis deudas
Reconocer cuanto me deben
Conocer cuanto a crecido el negocio.
Determinar con que capital se cuenta para cubrir los gastos que tiene la
empresa.
Investigar que capacidad tengo para adquirir nuevas deudas.

QUE SE NECESITA PARA EL BALANCE GENERAL
El Balance General se compone
PASIVOS Y EL PATRIMONIO.

de

tres

elementos,

LOS ACTIVOS,

LOS

Cada uno a su vez se subdivide:

ACTIVOS:
Es lo que el negocio tiene y representa valor para el mismo.
Activos Corrientes: son los que se pueden convertir en dinero rápidamente, en
ellos se cuentan el efectivo, las cuentas por cobrar, el inventario de insumos, y
el inventario de producto terminado.
Activos fijos: Estos bienes permanecen por mucho tiempo y no están destinados
a la venta por lo tanto no se convierten en dinero tan rápidamente, entre estos
podemos contar la maquinaria, los muebles, los vehículos, terrenos, etc.
Otros Activos: estos bienes no se tienen las características para clasificarlos en
los anteriores activos, entre ellos podemos mencionar inversiones en otros
negocios, gastos como arrendamientos, pólizas de seguros etc.

PASIVOS:
Son las deudas y obligaciones que el negocio tenga en el momento de hacer el
balance, también se subdividen así:
Pasivos a corto plazo: son las deudas que deben ser cubiertas en un tiempo
menor a un año, entre ellos están los sobregiros, deudas con bancos, cuentas
por pagar a los proveedores, otras cuentas por pagar, prestaciones sociales por
pagar, impuestos por pagar.
Pasivos a largo Plazo: Estas deudas deben ser canceladas en un plazo mayor a
un año, podemos mencionar las hipotecas.
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EL PATRIMONIO:
Es el valor de los bienes que realmente pertenecen al negocio.
Se subdivide en:
Capital: son los bienes con el que inicio la microempresa, tales como el dinero
que aporte para el negocio, el valor de los bienes que aporte (muebles,
equipos, materiales, etc.)
Utilidades Acumuladas: Es el verdadero resultado del esfuerzo y del trabajo como
dueño del negocio, se identifican como los resultados obtenidos durante el tiempo
que lleva funcionando la empresa, y que se han reinvertido en ella.
Utilidades acumuladas en el último mes: Están registradas en el Estado de
Ganancias y Perdidas.
Valorizaciones: Las utilidades causadas cuando los bienes tienen un mayor valor
comercial del que tenían cuando los compre.

PRACTICA No 2.

DETERMINE LOS ACTIVOS, PASIVOS, PATRIMONIO QUE TIENE SU IDEA DE
NEGOCIO

COMO HACER EL BALANCE GENERAL
Al decidir realizar el Balance General, se indica la fecha para realizarlo, se toman
los registros que se han llevado ordenadamente y se totalizan.
Los datos se deben colocar en el orden establecido así:

PASIVO
PATRIMONIO

ACTIVO
Plantilla para realizar el Balance General:

ACTIVO
Activo Corriente
Total Activo Corriente
Activo Fijo
Total Activo fijo
OTROS ACTIVOS
Total Otros Activos
TOTAL DEL ACTIVO

Balance General
Empresa Fecha
PASIVO
Pasivo Corriente
Total Pasivo corriente
Pasivo a Largo Plazo
Total Pasivo a Largo Plazo
PATRIMONIO
Total patrimonio
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO
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PRACTICA No 3.

ELABORE EL BALANCE GENERAL DE ACUERDO A
PRESENTADA EN AL PRACTICA ANTERIOR

LA

INFORMACION

INTERPRETACION DEL BALANCE GENERAL
El hecho de registrar la información en el Balance General nos permite tener unos
indicadores sobre el estado de la empresa.
RAZON CORRIENTE
Es la capacidad que tiene el negocio para cancelar las deudas a corto plazo. Es
una comparación entre los activos corrientes y los pasivos a corto plazo. Se
llama Razón Corriente.
Activo Corriente / Pasivo a Corto Plazo
El resultado indica cuanto del activo respaldo el pasivo, por cada peso de deuda
cuantos pesos tengo para pagarlo.
Así se puede definir de cuanto dinero dispongo para un futuro cercano.

CAPITAL DE TRABAJO
Indica cuanto le quedaría a la empresa en efectivo si tuviera que cancelar todos
los pasivos a corto plazo.
Activo corriente - Pasivo a Corto Plazo.
Este resultado
funcionamiento.

me

indica

que

dinero me

queda para pagar

los

gastos de

INDICE DE ENDEUDAMIENTO
Este índice informa que parte de los activos de la empresa se están debiendo
aún.
Total pasivo / Total del Activo
Cuando comparo el total de los pasivos con el total de los activos puede detectar
si la empresa esta muy endeudada o si por el contrario tiene capacidad para
adquirir otra nueva deuda.
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PRACTICA No 4.

REALICE LOS INDICADORES DE SU IDEA DE NEGOCIO Y EVALÚELOS

SISTEMA DE CUENTAS DE LA EMPRESA:
Cada vez que sucede un evento como vender, comprar, pagar los insumos, etc. ,
debo registrarlas.
El conjunto de estas operaciones organizadas se llama sistema de cuentas.
Los beneficios obtenidos al llevar este sistema son:
•
•
•
•
•

Conocer cuanto se vende en el mes.
Saber cuanto costaron los productos vendidos.
Identificar si hubo ganancias o pérdidas en el negocio.
Informar cuanto se le debe a los proveedores y a terceros.
Reconocer cuanto me deben.

SUGERENCIAS PARA EL SISTEMA DE CUENTAS:
Se sugiere llevar nueve cuentas que se pueden agrupar en cinco categorías así:
Cuentas de movimiento diario:
Cuando hay salidas de dinero
Cuando entra dinero o se hacen ventas a crédito.
Cuentas de gastos que se generen pero no se paguen allí mismo
Cuentas de Ventas de Contado
Registro de los productos que se venden
Cuenta resumen del mes
Se totalizan los datos de las cuentas de movimiento diario
Cuenta de control del producto
Se registran los elementos o productos terminados por unidades y totales.
Cuentas del balance
Efectivo y si se tiene dinero en cuentas de ahorro bancarias.
Dinero que le deben a la empresa.
Dinero que debe la empresa

MANEJO DEL SISTEMA DE CUENTAS EN LA EMPRESA
Si por algún evento no se llevan estas cuentas y se escoge un día para llevarlas,
se deben abrir todas ese mismo día, por lo tanto se hacen los inventarios, el
dinero que se tenga etc de esa manera se tomarán los saldos iniciales, y se
sugiere que se realice el primer día del mes.
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CUENTA DE SALIDAS DE DINERO
Los beneficios que me brinda llevar esta cuenta es determinar los pagos que
se hacen que se hacen a diario a proveedores o a terceros a quienes se les deba
dinero.
También se puede determinar cuanto sumaron las compras que halla realizado
durante el día, cuanto dinero gaste en la elaboración del producto.
CUENTAS DE SALIDAS DE DINERO
EMPRESA

FECHA

12.TOTAL

TOTAL

TOTAL

TOTAL

3.COSTOS

TOTAL

VALOR

9.ADMINISTRACION

NOMBRE

VALOR

NOMBRE

8.OPERACIONALES

VALOR

NOMBRE

VALOR

2.COMPRAS
6.CONTADO
7.CREDITO

NOMBRE

VALOR

5.TERCEROS

NOMBRE

11.VALOR

10.NOMBRE

1.PAGOS
4.PROVEEDORES

TOTAL

1. Pagos: son las salidas de dinero que se generan cundo se hace un abono a
las obligaciones.
2. Compras: Aquí se registran las adquisiciones de materias primas re insumos
que se requieran para elaborar el producto.
3. Costos: Son las salidas de dinero que se generan por el proceso de
producción.
4. Proveedores: Cuando se abona o se cancela un a cuenta por compra de
materia prima.
5. terceros : Esta división se crea para escribir cuando se hacen los pagos por
prestamos a una entidad financiera o a un familiar, etc.
6. Contado se usa cuando el pago de la compra se hace en efectivo
7. Es cuando se crea el compromiso de pagar las compras a un plazo
determinado.
8. Aquí se escriben los costos en los que se incurren para cumplir con el
proceso de producción.
9. En esta columna se colocan los costos que aunque no forman parte directa
del proceso den producción son necesarios para el desarrollo de la razón de
ser del negocio
10. En las casillas de Nombre se escribe a quien se le esta cancelando
11. En las columnas de valor se indica cuanto se cancelo
12. En las columnas de total se indica cuanto en total se cancelo.
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PRACTICA No 5.

DILIGENCIE LA PLANILLA DE CUENTAS DE SALIDAS DE DINERO

CUENTAS DE SALIDAS DE DINERO
EMPRESA

FECHA

2.COMPRAS

12.TOTAL

3.COSTOS

TOTAL

TOTAL

TOTAL

VALOR

9.ADMINISTRACION

VALOR

NOMBRE

VALOR

8.OPERACIONALES

NOMBRE

7.CREDITO

NOMBRE

6.CONTADO

VALOR

NOMBRE
TOTAL

VALOR

5.TERCEROS

11.VALOR

10.NOMBRE

4.PROVEEDORES

NOMBRE

1.PAGOS

TOTAL

CUENTA DE ENTRADA DE DINERO Y VENTAS A CREDITO
Este tipo de registros sirven para determinar cuanto dinero se recibe durante el día
ya sea por la venta de los productos, por abono de los clientes, o aquel que
ingresa a la empresa en calidad de préstamo.
Así mismo se deben registrar todas las ventas a crédito que realice, esto con el
fin de determinar el saldo de mi cartera.
Plantilla para el manejo de la cuenta entradas y ventas a crédito:

CUENTA DE ENTRADAS Y VENTAS A CREDITO
EMPRESA
FECHA
1.ABONOS
2.PRESTAMOS
3.VENTAS
RECIBIDOS
RECIBIDOS
CREDITO
5.VALO
4.DETALLE R
DETALLE
VALOR DETALLE

6.TOTAL

TOTAL

TOTAL
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A

VALOR

1. Esta columna registra los abonos recibidos por concepto de abono pueden
ser abonos por pago de mercancía entregada a crédito o por préstamos de
alguna índole.
2. Esta columna contiene los datos de dinero que se reciba por concepto de
prestamos, puede ser de entidades financieras o de terceros.
3. Aquí de deben anotar las ventas que se hallan realizado a plazos
4. En las casillas que de detalle se debe anotar de quien se recibió el dinero o a
quien se le vendió la mercancía.
5. La columna indica cuanto se recibió o se vendió.
6. Esta fila indica cuanto en total se recibió.

PRACTICA No 6.

DILIGENCIE LA CUENTA ENTRADAS Y VENTAS A CREDITO PARA UN DIA
NORMAL EN SU IDEA DE NEGOCIO

CUENTA DE ENTRADAS Y VENTAS A CREDITO
EMPRESA
FECHA
1.ABONOS
2.PRESTAMOS
3.VENTAS
RECIBIDOS
RECIBIDOS
CREDITO
5.VALO
4.DETALLE R
DETALLE
VALOR DETALLE

6.TOTAL

TOTAL

A

VALOR

TOTAL

CUENTA DE GASTOS CAUSADOS Y NO PAGADOS.
Es importante llevar este registro ya que da una información completa de los
costos que se deben cubrir para el funcionamiento de la microempresa así en el
momento no se estén cancelando.
Adicionalmente dará información necesaria para el desarrollo del Estado de
Resultados
Se divide en dos partes los gastos administrativos y gastos operacionales
Los gastos administrativos aquí se pueden manejar los saldos que se usan para
la administración por ejemplo el sueldo del dueño de la empresa.
En Los gastos operacionales entran los gastos que se deben pagar para el
desarrollo de la microempresa por ejemplo los servicios o el arriendo etc.
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COSTOS CAUSADOS NO PAGADOS
EMPRESA
FECHA
1.OPERACIONALES
2.ADMINISTRACION
3.DETALLE
4.VALOR
.DETALLE
.VALOR

5.TOTAL

TOTAL

1. En esta casilla se colocan aquellos gastos que son generados por el proceso
de producción.
2. Esta columna representa los datos de aquellos gastos que aunque no son
parte del proceso de producción se requieren para cumplir con la razón de ser
de la microempresa.
3. En las columnas de detalle de indica que clase de costo es el que se genero
4. En las columnas de valor el valor correspondiente.
5. Las columnas de total se realiza la sumatoria de los valores.

PRACTICA No 7.

DILIGENCIE LA CUENTA COSTOS CAUSADOS NO PAGADOS PARA UN DIA
NORMAL EN SU IDEA DE NEGOCIO

COSTOS CAUSADOS NO PAGADOS
EMPRESA
FECHA
1.OPERACIONALES
2.ADMINISTRACION
3.DETALLE
4.VALOR
.DETALLE
.VALOR

5.TOTAL

TOTAL
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MANEJO DE LA CUENTA DE VENTAS DE CONTADO
En los registros de esta cuenta se determina cuanto suman las ventas de contado
a cualquier fecha, de esa manera se puede definir si el producido total de las
ventas a esa fecha coincide con lo que se debe recibir por la venta de los
productos que salieron hasta ese día del negocio.
Es importante que siempre se cuente el dinero que hay en caja al inicio del día y
de igual manera al final, se debe tener en cuenta tanto lo que halla en efectivo
como en cheques, si se han realizado consignaciones, o retiros para algún evento.
La operación básica para calcular las ventas de contado es así:
Plantilla para determinar las ventas de contado

Cuentas de ventas de contado
Empresa

Fecha
Valor

1.Dinero al final del día
2. + Salidas de dinero
3. = Resultado
4. – Entradas
5. = Resultado
6. - Dinero al inicio del día
7. = VENTAS DE CONTADO

1.
2.
3.
4.

En esta columna se escribe el total de lo que se tenga al final del día
De la plantilla SALIDAS DE DINERO sumo los totales de a fila 13
En esta casilla se coloca el resultado de sumar la casilla 1 y 2
Aquí se consigna el dato de la suma de las columnas 1 y 2 de la plantilla
CUENTA DE ENTRADAS Y VENTAS A CREDITO
5. Se indica el resultado de restar los datos de las filas 3 y 4
6. En esta columna se registra la cantidad de dinero que se tenia al inicio del día.
7. Se indica el resultado de restar 5 y 6.

RESUMEN DE LAS CUENTAS DEL MES
Este registro permite tener una visón general de todos los movimientos que se
presentan durante el mes y elaborar mas fácil el estado de Ganancias y Perdidas.
Como sugerencia es mejor llevar la información a diario para evitar el último día
del mes tener represada todos los datos.
Plantilla para llevar el resumen del mes:
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mes
Pagados

Administrativos

administrativos

Operacionales

Prestamos

Abonos

Causados no pagados

operacionales

Empresa
Otras entradas
Costos

Crédito

Contado

Crédito

Contado

Resumen de cuenta del mes
Dí Ventas
compras
a

1
2
3
4

Todos los datos que se registran en esta planilla salen de las plantillas
anteriormente vistas, cabe anotar que se debe escribir la información de todo el
mes del día 1 al 30 o 31 según el mes.

PRACTICA No 8.
DILIGENCIE EL CUADRO RESUMEN DEL MES DE SU IDEA DE NEGOCIO

mes

administrativos

Operacionales

Prestamos

Abonos

Crédito

Contado

Crédito

Contado

Causados no pagados

Pagados
Administrativos

empresa
Otras entradas
Costos

operacionales

Resumen de cuenta del mes
Día ventas
Compras

1
2
3
4

CONTROL DIARIO DE PRODUCTOS TERMINADOS
Este control se hace a manera de inventario y la utilidad de realizarlo es:
1.
2.
3.
4.

Saber cuanto producto se realiza en el día
Cuanto producto se vendió en l transcurso del día.
Corroborar el ingreso que se recibió por las ventas del producto terminado
Saber cuantas devoluciones se presentaron y que descuentos se están
manejando.
5. Determinar cual es el producto que mas se vende en el negocio, y a su vez
cual es el que menos rota.
6. Establecer cuanto producto se daña en el proceso de producción.
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10.TOTAL VENTAS NETAS AL MES

+

-

por

Y
-

valor

cantidad

valor

7.Ventas
deducción

6.Dev.
descuentos
Cantidad

valor

cantidad

valor

5.Inventario
final

4.Producción
diaria
Cantidad

9.valor

3.Inventario
inicio
8.cantidad

2.Precio de venta por unidad

al

1.productos

Fecha

al

Cuadro de control diario de inventario de producto Empresa
terminado

=

1. Se coloca la lista de los productos que se elaboran.
2. Se registra el valor que de venta por unidad del producto.
3. Se Muestran los datos al inicio del día, si es la primera vez que se diligencia
el formato se colocan los datos según el conteo, si se esta llevando
diariamente es el saldo del día anterior.
4. En esta columna se escriben los datos de cuanto es la producción del día.
5. Indica cuanto producto es lo que queda al final del día es decir al cerrar el
negocio.
6. Las devoluciones y descuentos se indican para tener un mejor control sobre
los productos pero si no esta implementado en el negocio simplemente no se
lleva.
7. Es el valor en pesos que realmente recibí por los productos que se
vendieron, para cantidad se hace la siguiente operación.
8. Inventario al inicio del día + producción diaria – inventario al final – devoluciones y
descuentos = total venta por deducción
9. Para averiguar el valor, solamente se multiplica el valor anterior por el precio
de unidad de venta.
En las columnas que tienen este nombre se indican las cantidades según el ítem
que se este manejando
Las columnas que presentan este nombre manejan los valores que según cada
ítem se este manejando.
Para esta fila se maneja la operación allí indicada.
Para cumplir con el objetivo de este cuadro se debe realizar la comparación
respectiva:
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VALOR TOTAL DE VENTAS = VENTAS DE CONTADO + VENTAS A CREDITO
Esta comparación permite saber si la cantidad de producto al final del día
concuerda con el valor presentado al final.
Si al igualdad existe no hay ningún descuadre entre lo vendido y lo recibido
Si el valor de las ventas que se realizaron son superiores a dinero que se recibió
al final del día es claro que no se registraron algunas ventas o que hay un
faltante de caja.

CUENTAS DEL BALANCE
En este módulo se hablarán básicamente de 3 cuentas así.
1. CUENTAS DE BANCOS
2. CUENTAS POR COBRAR
3. CUENTAS POR PAGAR
Cada una de ellas es importante ya que al final del mes se puede determinar el
estado de la microempresa.

CUENTA BANCOS:
Este control, se lleva para determinar cuanto dinero se tiene en esta cuenta, con el
fin de evitar devoluciones en cheques por falta de fondos, o manejar
endeudamientos sin necesidad.
Si es la primera vez que se maneja esta cuenta se registra el valor inicial con el
que se abre la cuenta, si ya se viene manejando sumo al saldo cada vez que
entra dinero (consignaciones o intereses reconocidos por el banco) , cuando se
hace un retiro, o cobran comisión se descuenta; Se debe tener en cuenta que si
se manejan cheques posfechados ya sean a favor o que sean girados por la
empresa se maneja el saldo a al fecha en la que se haga efectivo el cobro o la
consignación.
Plantilla para el manejo de la cuenta bancos

CUENTA BANCOS
1.FECHA
2.DETALLE

3.CONSIGNACIONES 4.RETIROS
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5.SALDOS

El manejo de esta
información.

plantilla

es

muy

sencillo

por

tanto

no

requiere

mayor

1. Se coloca el día en que se consiga o se retira a la cuenta
2. El detalle se refiere al número de cheque a quien es el beneficiario, o quien
nos consigno y por que concepto.
3. En esta columna se coloca el valor de las consignaciones
4. Se indica el valor de los retiros
5. Esta columna lleva el valor de lo que queda una vez se consigna o se retira.

CUENTAS POR COBRAR.
Esta cuenta sirve para conocer el total de las ventas a crédito en el mes.
•
•
•

Saber cuanto dinero se recibe por abonos de los clientes en el mes
Saber cuanto dinero los clientes aun están pendientes por pagar
Al igual si se ha prestado dinero a los empleados cuanto han pagado y
cuanto deben a la empresa

Para el manejo de esta cuenta se debe recordar la cuenta de entradas y ventas a
crédito, solo que allí no esta específicamente anotado quien debe y el valor de la
deuda, de igual manera los cheque s posfechados que se han recibido, ambas
anotaciones se deben registrar en ambas planillas, pero cuando abonan se debe
hacer el descuento respectivo.
Planilla para manejar las cuentas por cobrar:

CUENTA
COBRAR
Fecha

POR EMPRESA NOMBRE
DEL DIRECCION TEL
CLIENTE
detalle
valor de la deuda
abono
saldo
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CUENTAS POR PAGAR
El control de esta cuenta permite:
•
•
•

Conocer el valor total de las compras a crédito del mes
Determinar el valor de los pagos o abonos que se realicen a los proveedores
en el mes.
Saber cuanto se le debe a los mismos o a quien le haya prestado a la
empresa.

Planilla para manejar las cuentas por pagar:

CUENTA
PAGAR
Fecha

POR EMPRESA NOMBRE
PROVEEDOR
Detalle
valor de la deuda

DEL DIRECCION TEL
abono

saldo

PRACTICA No 9.
ELABORE EL SEGUIMIENTO A LAS CUENTAS DE BANCOS, CUENTAS POR
COBRAR Y CUENTAS POR PAGAR DE SU IDEA DE NEGOCIO
CUENTA BANCOS
1.FECHA
2.DETALLE

CUENTA
COBRAR
Fecha

3.CONSIGNACIONE
S

POR EMPRESA

4.RETIROS

5.SALDOS

NOMBRE DEL CLIENTE

DIRECCION

TEL

Detalle

valor de la deuda

abono

saldo

CUENTA POR PAGAR

EMPRESA

NOMBRE DEL PROVEEDOR

DIRECCION

TEL

Fecha

Detalle

valor de la deuda

abono

saldo
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ESTADO DE GANANACIAS O PÉRDIDAS
Esta operación permite determinar cuatro resultados importantes en el negocio
•
•
•
•

Cuanto fueron las ventas
Cuanto costaron los productos elaborados
Cuanto se invirtió en la administración del negocio
Determinar los resultados en el periodo de tiempo que se este evaluando

Para determinar estos resultados se realiza la siguiente operación.
VENTAS TOTALES – COSTO DE LOS PRODUCTOS VENDIDOS = UTILIDAD
BRUTA – GASTOS DE ADMINISTRACION = UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS –
IMPUESTOS CAUSADOS EN EL MES = UTILIDAD NETA.
Las ventas totales se
crédito.

determinan sumando las ventas de contado y las ventas a

El costo de los productos vendidos se obtiene de restar el costo de los productos
disponibles para la venta – inventarios finales de materia prima y productos
terminados.
El costo de los productos disponibles para la venta se obtiene de la suma del
inventario inicial de materia prima + inventario inicial de productos terminados +
compra de materias primas en el periodo + sueldos de empleados pagados en el
periodo + gastos generales.
El inventario final de materia prima y productos terminados se obtiene de sumar
el inventario final de materias primas + inventario final de producto terminado.

PRACTICA No 10.
DETERMINE EL ESTADO DE RESULTADOS DE ACUERDO A
INFORMACION QUE HA RECOPILADO.

TODA LA

MANEJO DE LA FINANCIACION

El primer modo y el mas aconsejable son los ahorros que se tengan , si en el
momento no se cuenta con los recursos es hora de empezar a ahorrar, o
buscar donaciones entre familiares o amigos, también se puede recurrir a algunas
actividades como rifas, o venta de algún bien personal, en últimas lo ideal es no
endeudarse desde el principio.
Si evaluados los puntos anteriores se define que es necesario recurrir a
prestamos enseguida se indicará posibilidades sobre que entidades prestan el
servicio.
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Para todo microempresario es indispensable saber a que entidades pueden
recurrir con el fin de buscar los recursos necesarios para adelantar sus procesos
o dejar márgenes de capital.
Para ello se puede recurrir a fondos, cooperativas, entidades bancarias etc.,
incluso entidades que cuentan con el respaldo de la Nación pueden ser útiles a la
hora de solicitar créditos.

PROYECCION DE UN PRESTAMO
Se tomará como ejemplo un préstamo por $1.000.000 a una tasa de interés
efectiva mensual de 1.96 a 12 meses, siempre es necesario tener en cuenta
estos datos,
Es de aclarar que el interés es el dinero que la entidad financiera cobra por
prestar el dinero.
#
CUOTA
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12

VR
CAPITAL
74,727
76,192
77,685
79,208
80,761
82,344
83,957
85,603
87,281
88,992
90,736
92,514
1,000,000

VR
INTERES
19,600
18,135
16,642
15,119
13,567
11,984
10,370
8,724
7,047
5,336
3,592
1,813
131,929

VR
CUOTA
94,327
94,327
94,327
94,327
94,327
94,327
94,327
94,327
94,327
94,327
94,327
94,327
1,131,929

Según el cuadro anterior se determina que la entidad nos esta cobrando
$131.929 pesos de intereses por prestar $1.000.000 a un año.

FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es un estado financiero que presenta el resumen de todas las
entradas (ingresos) y salidas (egresos) de efectivo de tu empresa en un
determinado periodo de tiempo, además del saldo neto al finalizar dicho periodo.
El objeto de este informe es evaluar el impacto de las decisiones operativas y
financieras sobre el manejo del efectivo en la empresa,
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La formula para realizar el flujo de caja es:
SALDO
INICIAL + INGRESOS
OPERACIONALES
OPERACIONALES = TOTAL DE LOS INGRESOS

+

INGRESOS

NO

Entonces
TOTAL DE LOS INGRESOS – EGRESOS OPERACIONALES – EGRESOS NO
OPERACIONALES = FLUJO DE CAJA

PRACTICA No 11.
ELABORE EL FLUJO DE CAJA DE SU IDEA DE NEGOCIO.

La experiencia de llevar todos los cálculos de la idea de negocio se permite
que halla dudas, pero esperamos que todas las dudas hallan sido aclaradas y
permita darle viabilidad del proyecto.
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Anexo H.

CARTILLA MANEJO DE COSTOS.

MODULO DE COSTOS

PRESENTACIÓN
Este manual de costos se busca brindar una herramienta para adquirir conocimientos
básicos de una manera sencilla, sobre los posibles costos a incurrir en la elaboración
de productos, como precisar el valor de venta del producto, cuanta cantidad se debe
vender para recuperar el dinero invertido, etc.,
Es importante tener en cuenta, que para facilitar la comprensión del tema no se
hará una distinción entre los costos y gastos.
El esquema a manejar es iniciando con el concepto, luego con un ejemplo y se
concluye con una actividad que permita evaluar la claridad del tema.

OBJETIVOS
•

Brindar herramientas encaminadas a la determinación de los costos, por medio de
conceptos sencillos a los estudiantes, para que fortalezcan su idea de negocio.

•

Aclarar dudas respecto al manejo de costos, mediante
buscando el mejor desarrollo de las ideas de negocio.

•

Permitir al estudiante implementar las plantillas propuestas, en la organización de
su idea de negocio, con el fin de tener un mejor control.
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ejercicios

prácticos,

PROCESO DE PRODUCCION
Para empezar cualquier actividad es necesario realizar una planificación previa, así el
producto que se vaya a realizar no sea innovador en el mercado, por ello el definir
claramente el proceso de producción, es indispensable en cualquier tipo de negocio.
Para este fin se propone realizar el siguiente esquema ENTRADA – PROCESO –
SALIDA; para cumplir con este es importante que se analice correctamente los
recursos humanos, económicos, materiales, etc. que se necesiten para terminar el
producto.
Para cumplir con este esquema en la parte de entradas se deben enumerar todos los
recursos que se necesitan para realizar el producto como recursos humanos,
económicos, materias primas, etc.
En la columna de proceso se deben escribir en orden como se va a realizar el
producto por etapas, ya su vez en cada etapa los recursos que se utilizan.
En la columna de salidas se describe el producto o bien que se va a ofrecer.
EJEMPLO: En este caso se va a realizar el esquema de producción de una empresa
de pulpa de fruta

ESQUEMA DE PRODUCCION
ENTRADAS
PROCESOS
SALIDAS
Materia prima: fruta, frascos, cajas, agua, azucar,escencias,
Compra de la fruta
Maquinaria: Licuadora, Cuchillo electrico, selladora.
Labado
Pulpa empacada y
Recurso humano: 2 personas
cortado
colocada en el punto
Recursos económicos: $100.000
picado
de venta
Otros: Bodega, servicios publicos, mantenimiento
Empacado
Distribución

Luego de realizar este primer análisis se debe realizar nuevamente para cada una de
las actividades que se han identificado en el proceso, con el fin de tener un mejor
control de las a actividades.
Esta plantilla se puede complementar con un gráfico para tener un mejor concepto
acerca del producto.
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PRACTICA No 1.

ELABORE EL PROCESO DE PRODUCCION DE SU IDEA DE NEGOCIO

DIAGRAMA DEL PROCESO
Es una herramienta útil para ver de una manera sencilla el proceso de producción
Enseguida se indican las figuras a utilizar y su significado:
OPERACIÓN: Refleja actividades relacionadas con los verbos que traducen acción
durante el proceso y que generan un valor al producto mediante la transformación.
Ejemplo cortar, pegar, servir, empacar etc.
Su símbolo es.

INSPECCION: Este proceso de control sirve para evaluar si se ha cumplido con los
requisitos de calidad en cuanto a las especificaciones técnicas y las características del
producto o servicio.
Su símbolo es:

TRANSPORTE: Son desplazamientos que generalmente no agregan valor al proceso
productivo: se realizan cuando el producto o servicio es llevado de un lugar a otro
en función de su proceso de transformación, es decir cada vez que vaya a ser
modificado, puede ser por medio de transporte vehicular, bandas transportadoras,
sistemas de cable o manuales.
Su símbolo es:

RETRASO: se genera por las demoras ocasionadas durante el proceso de
producción generando habitualmente sobrecostos, los tipos de retrasos son
originados por cuellos de botella, como revisiones exhaustivas, tiempos improductivos
de maquinaria o de personas.
Su símbolo es:
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ALMACENAMIENTO: Dentro del
proceso
productivo
se
pueden
presentar
almacenamientos temporales y permanentes, los temporales se pueden dar mientras
el producto pasa de un proceso a otro, mientras que el permanente se presenta
cuando el producto terminado o materia prima depositada ya esta en el almacén.
Su símbolo es:

Para hacer más ilustrativa este diagrama se revisará el diagrama en un servicio de
hospedaje
HOTEL ISLA AZUL

REPRESENTACIÓN
DESCRIPCIÓN DEL
PROCESO

OPERACION

INSPECCION

DEMORA

ALMACENAR

TRANSPORTE

REGISTRO DEL HUESPED
INFORMACIÓN GENERAL
DEL HOTEL
DIRECCIONAMIENTO A LA
HABITACIÓN
REVISIÓN DE LA
HABITACIÓN (TODO EN
ORDDEN)
ACEPTACIÓN O VISTO
BUENO DEL HUÉSPED
INFORMACIÓN
REQUERIDA POR EL
HUÉSPED
SALIDA DE LA
HABITACION

Este modelo puede servir de guía sobre la elaboración de un proceso de
producción, una vez determinado este proceso podemos entrar a revisar los costos
en la idea de negocio.
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PRACTICA No 2.

ELABORE EL PROCESO DE PRODUCCIÓN DE SU IDEA DE NEGOCIO

COSTOS
Costos se definen como los desembolsos que se deben realizar en el negocio para
producir, administrar y vender, ejemplo:
•
•
•
•
•
•

SALARIOS DEL PERSONAL DE PRODUCCIÓN.
PRESTACIONES SOCIALES
COMPRA DE MATERIAS PRIMAS
ARRENDAMIENTOS
SERVICIOS PUBLICOS
DEPRECIACIÓN (RECONOCIMIENTO AL DESGASTE DE LOS EQUIPOS)

CLASES DE COSTOS
Estos costos tienen una división, los costos fijos y los variables, directos e
indirectos.
COSTOS VARIABLES: Esta clase de costos son los que dependen de la cantidad
de producto que quiera elaborar ya que no se requiere del mismo dinero para hacer
10 productos, que para hacer 100, independiente de la idea de negocio que se
tenga.
COSTOS FIJOS: Los costos fijos son aquellos en que independiente de la cantidad
de productos que haga se incurre, por ejemplo loas servicios públicos, o los
arrendamientos etc.,
COSTOS DIRECTOS: Estos son los que tienen relación directa con el producto que
se este realizando por ejemplo la harina, la mantequilla, los huevos, si estoy en una
panadería.
COSTOS INDIRECTOS: Son los recursos que utilizo en el proceso de producción
necesariamente pero que no puedo separar por ejemplo si se tiene una panadería
utilizo mantequilla para que no se pegue al molde cuando esta en el horno, esta
mantequilla no es parte del pan pero se requiere para la producción.
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PLANTILLA PARA EL MANEJO DE LOS COSTOS
En esta plantilla podemos clasificar los costos, en el ejemplo lo haremos con una
fabrica de empanadas

DESCRIPCION

VALOR

Salario de
propietario

$250.000

COSTOFIJO

COSTO DIRECTO

COSTO INDIRECTO

COSTO VARIABLE

Salsas
Papa

$30.000

Aceite

$25.000

Arriendo

$100.000

Transporte

$20.000

FABRICA DE EMPANADAS DOÑA PEPA

Y así sucesivamente con todos los gastos que se deban realizar.

PRACTICA No 3.

ELABORE LA PLANTILLA DE LOS COSTOS DE SU IDEA DE NEGOCIO

COMO DETERMINAR
NEGOCIO

EL

VALOR DE

ALGUNOS

COSTOS

FIJOS

EN

EL

SERVICIOS PUBLICOS
Hay costos que a pesar de que tienen ligeras variantes mes a mes, se consideran
fijos.
Cuando un costo se presenta de esa manera se suma el valor de los últimos tres
meses y los divido en tres. Este caso se utiliza generalmente en los servicios
públicos.
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LA DEPRECIACIÓN
Otra situación que se presenta es la depreciación, se entiende que depreciación es
el reconocimiento al desgaste por el uso que sufren los bienes que se tengan en el
negocio.
Los elementos que se deben depreciar son:
•
•
•
•

Maquinaria y equipo: troqueladora, cortadora, refrigeradora, pulidora etc.
Muebles y enceres: Escritorios, sillas, vitrinas, teléfonos, estanterías etc.
Vehículos: Camionetas, motos, bicicletas, etc.
Local: siempre y cuando sea de propiedad del negocio y sin tener en cuenta el
valor del lote

Los bienes se van desgastando a un punto en el que no van a prestar ningún
servicio, y aunque no se deba pagar directamente este dinero si se debe calcular
mensualmente con el fin de tener como reponer el bien cuando su vida útil se
termine.
Por norma se establece que los periodos de vida útil es.
BIEN
VEHICULOS
MUEBLES Y ENCERES
MAQUINARIA Y EQUIPO
CONSTRUCCIONES
EQUIPO DE COMPUTACION

VIDA ÚTIL
60 MESES (5 AÑOS)
120 MESES (10 AÑOS)
120 MESES (10 AÑOS)
240 MESES (20 AÑOS)
36 MESES (3 AÑOS)

Una vez hecha la lista por tipo de bienes asigno el valor comercial, es decir como si
se fuera a vender
Y lo divido por el tiempo mensual asignado a ese tipo de bienes.

SALARIOS
Salarios: Se puede decir que el salario es el valor asignado al empleado por el
servicio que presta.
Prestaciones sociales. Es una obligación que como propietario se debe pagar a los
empleados, además del salario, se contemplan las cesantías, internes d e cesantías,
prima de servicios y vacaciones.
Aportes Sociales: es otra de las obligaciones que se tiene como propietario de un
negocio, estas se pagan a algunas entidades cono Cajas de Compensación, SENA,
Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y Seguridad Social.
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Cada uno de ellos tiene subdivisiones en el caso de los salarios se tienen:
Salarios: Es el valor acordado como retribución a la labor prestada por el trabajador
se puede pagar semanal, quincenal, o mensual.
Subsidio de Transporte: Es el valor que asigna la ley Colombiana como reconocimiento
a los trabajadores por el transporte de su casa al trabajo y viceversa.
Horas Extras: Es el valor que se debe pagar al colaborador por laborar en horario
adicional a la la jornada normal, hay horas extras diurnas y nocturnas. º
Para el caso de la s prestaciones sociales:
Cesantías: Es el valor de un mes de salario por cada año trabajado.
Intereses de Cesantías: Corresponde al 12% anual del valor de las cesantías o sea
1% del salario mensual de cada empleado se debe cancelar por lo general antes del
31 d enero de cada año.
Prima: Corresponde a un mes de salario por cada año
habitualmente la mitad en junio y la otra mitad en diciembre.

trabajado y se

paga

Vacaciones: Son 15 días hábiles por cada año trabajado, que se conceden al
trabajador como días de descanso remunerado.
Par el caso de los aportes son:
Aportes a cajas de compensación: Las cajas de Compensación Familiar:
Las cajas de Compensación son entidades sin ánimo de lucro que cumplen funciones
d seguridad social y garantizan el subsidio familiar para el empleado.
Todo negocio que tenga una o mas empleados esta obligado a afiliarse a un a Caja
de Compensación.
SENA: Esta en una entidad del gobierno encargada la formación profesional de los
empleados de las empresas para que sean mas productivas. Todo negocio que ocupe
uno o mas empleados esta obligado a contribuir al SENA.
Instituto Colombiano de Bienestar Familiar: El ICBF es una entidad del gobierno que
tiene como objetivo fortalecer la familia y protege los menores d edad. Todo negocio
debe hacer estos aportes.
Seguridad Social: Todo negocio esta obligado a afiliar a sus empleados al sistema de
seguridad social que el empleado escoja, para cubrir los riesgos de salud de los
colaboradores; esta afiliación la hago a una Entidad Prestadora de Salud, también es
indispensable hacer la afiliación a un Sistema de riesgos Profesionales.
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Plantilla para determinar el valor real de un empleado
9

10

11

12

13

14

15

17
TOTAL
PAGADO
POR
LA
EMPRESA

Total aportes

Seguridad Social

Total Prestaciones

16
TOTAL
APORTE
S Y P.S.

Aportes

ICBF

8

prima

Otros

Total salario

Subsidio de
transporte

Sueldo básico

7

Prestaciones
sociales

salario
Obligacion
es
empleado

6

SENA

5

Caja comp.

4

vacaciones

3

Intereses de
cesantías

2

Cesantías

1.

Como se debe diligenciar esta plantilla:
1.
2.
3.
4.

Se escribe en cada espacio el nombre de cada uno de los empleados.
Salarios: Se determina el sueldo básico de cada uno de los empleados
Se anota el valor si tienen este derecho
En esta columna se deben escribir los valores correspondientes a la
liquidación de horas extras.
5. Se debe anotar la suma de los valores anteriores.
6. Al total del salario de cada empleado se multiplica por 8.33%
7. Intereses de Cesantías allí liquido el 1% del total de salario
8. Es esta columna se debe escribir el resultadote multiplicar l sueldo básico por
4.17%
9. Prima es el total del salario multiplicado por 8.33%
10. En esta columna se debe escribir el total de la suma de las casillas 6,7,8,9.
11. En la casilla de prestaciones sociales se debe escribir el resultado de tomar la
casilla 5 (total de salario) y multiplicarlo por el 4%
12. SENA El valor del sueldo básico (Columna 2), multiplicado por el 2%
13. ICBF en esta casilla se debe multiplicar la columna 2 (Sueldo Básico) por el
3%
14. Seguridad Social, para esta columna se toma el 18.625% del sueldo básico
(columna nro. 2)
15. Aquí se escribe la suma de las columnas 11, 12, 13, 14..
16. Se debe anotar la suma de las columnas 10 y 15.
17. En esta columna se deben sumar las columnas 5 y 16.
Estos resultados no deben confundirse con el valor de pago del salario al empleado se
debe tener claro que se hace con el fin de saber cual es el costo d cada empleado
en el negocio.
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PRACTICA No 4.

DETERMINE LOS GASTOS POR EMPLEADOS DE SU IDEA DE NEGOCIO

COSTO FIJO UNITARIO
A cada unidad de los productos elaborados corresponde una parte del total de los
costos fijos del negocio, esto se debe conocer como costo fijo por unidad o costo
fijo unitario.
En la medida que se conozca el costo unitario del producto se puede establecer de
una manera sencilla el costo total de ello.
Para determinar el costo fijo unitario de deben seguir los siguientes pasos
•
•

•
•
•

Sumar el total de los costos fijos del negocio.
Se realiza la lista de los empleados que se hayan contratado y Se determina
cuantas horas realmente trabaja cada uno de ellos por mes, esta observación se
hace debido a que hay algunas horas que aunque el empleado esta en el
negocio no labora (horas improductivas).
Se suma ese total de horas presentadas por todos los empleados en el mes.
Se calcula el valor del costo fijo por hora dividiendo el costo fijo en el número
de horas trabajadas al mes.
Luego se calcula el tiempo utilizado en cada tipo de producto y se multiplica por el
dato anterior, se define que costo fijo tiene hacer un producto determinado.

Ejemplo
En la Ebanistería El Nogal
Los costos fijos son de $3.000.000 , tiene 2 empleados y cada uno trabajo 120 horas
en el mes,

120 +120 = 240
3.000.000 / 240 = $12.500
Para elaborar una silla se gastan en promedio 5 horas.
$12.500 X 5= $62.500
Por lo tanto a cada silla tiene un costo fijo de $62.500.
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PRACTICA No 5.
DETERMINE QUE COSTO TIEN EL PRODUCTO DE SU IDEA DE NEGOCIO

COSTOS VARIABLES:
Es importante recordar que estos costos dependen de la cantidad de productos
elaborados, es decir de las ventas que se tengan.
Plantilla para calcular el costo variable
1.Nombre del producto
3.Precio de venta
5.Ingredientes o 6.Unidad
materias primas medida

de 7.Costo
Unidad

2.Unidad de Costeo
4.Unidades vendidas al mes
por 8.Unidades
9.Costo de los
Utilizadas
Ingredientes
utilizados

10.Costo total de los ingredientes utilizados
11.Total Otros Costos Variables
12. Costo Variable total

1.
2.
3.
4.
5.

Se escribe el nombre del producto
Se coloca la Unida de medida si es por volumen o peso
Precio de Venta es el valor que se tenga estipulado para venderlo
Aquí coloco la cantidad de productos que venda en el mes
Aquí se escriben una a una las materias primas que se requieran para
elaborar el producto
6. Esta casilla debe contener los datos sobre la unidad por a que se compran
esas materias primas si es en galones o frascos o cajas etc.
7. Costo por unidad, en esta casilla escribo al precio que compro la unidad de
medida ya definida, si por ejemplo se habla d una panadería donde la unidad
es el Kilogramo se debe dividir el precio del bulto de harina en la cantidad de
Kilogramos que traiga.
8. En esta casilla se escribe la cantidad que se utiliza de cada ingrediente para
desarrollar el producto, debe aclarar que todo debe ser sobre la misma unidad
de medida.
9. Se multiplica la columna 7 por la 8.
10. Aquí se coloca la sumatoria de la columna 9
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11. Otros costos variables se refiere si por algún evento se reconocen comisiones
por ventas o se paga al empleado de acuerdo a la cantidad de producto que
haga (Modalidad llamada destajo)
12. En esta casilla se consigna la suma de la fila 10 y 11

COSTO UNITARIO DE PRODUCCION
Se entiende por costo unitario de producción el costo asociado a producir una
unidad del producto o servicio. La forma para calcularlo es:
Materia prima por unidad + mano de obra directa por unidad + costos indirectos por
unidad.
COSTO TOTAL DE PRODUCCION
Este costo se define como el valor total del proceso de producción, para calcularlo
debo multiplicar el costo unitario de producción por la cantidad de unidades a
producir.
Costo unitario de producción x unidades a producir.

PRACTICA No 6.

DETERMINE EL COSTO UNITARIO Y EL COSTO TOTAL DE SU PRODUCTO

MARGEN DE CONTRIBUCION
Este margen se entiende como el dinero que queda de la venta del producto para
cubrir sus costos variables y generar utilidad.
No se debe confundir el margen de contribución con la utilidad, es claro que ese
margen no tiene descontados los costos fijos.
Este margen es muy importante ya que ayuda a saber cual de los productos
elaborados es mas rentable, en cual de ellos se pierde dinero.
Se calcula así:
Precio de Venta – Costo Variable = Margen de contribución
Para determinar la rentabilidad comparo ese margen de producción de todos los
productos así:
Margen de Contribución / Precio de Venta = xxxxxxxxxx X 100 = x%
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Entre mas alto sea el porcentaje mas rentable es el producto.

Plantilla para calcular el margen de contribución

1
PRODUCTOS

2.CANTIDAD
VENDIDA
MENSUAL

3.PRECIO
DE VENTA
UNITARIO

4.COSTO
VARIABLE
UNITARIO

5.MARGEN DE
CONTRIBUCION

6.MARGEN DE
CONTRIBUCION
MENSUAL

7.MARGEN DE CONTRIBUCIÓN TOTAL

1. En Esta columna se colocan uno a uno los productos que se elaboren en el
negocio
2. Se coloca la cantidad de cada producto
3. En esta columna se indica el precio de venta de cada producto
4. De la plantilla Costo variable saco la información requerida para cada
producto.
5. Aquí se resta la columna 3 menos la columna 4
6. En esta casilla se indica el resultado la columna 2 con la 5
7. Aquí se escribe la suma de todos los datos de la columna 6

PUNTO DE EQUILIBRIO
En los negocios se debe conocer cuanto producto se debe vender para recuperar lo
que costo.
Si el punto de equilibrio esta en ceros quiere decir que apenas se esta vendiendo para
recuperar lo que ha costado el producto, esta es una situación aceptable
Si las ventas son mas que los costos totales, se esta por encima del punto de
equilibrio, es una situación positiva.
Si las ventas están por debajo del valor de los costos totales se esta por debajo del
punto de equilibrio, esta situación es de cuidado y hay que tomar medidas urgentes.
Como calcular el punto de equilibrio:
(costos fijos / margen de contribución) x100 = MARGEN DE CONTRIBUCION EN %
(costos fijos / margen de contribución) x100 = VALOR DE PUNTO DE EQUILIBRIO
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PRACTICA No 7.

DETERMINE EL PUNTO DE EQUILIBRIO DE SU IDEA DE NEGOCIO

UTILIDAD PROMEDIO MENSUAL
Si se conocen las utilidades que se obtienen se puede:
•
•
•
•

Planear cómo y en que invertir ese dinero
Saber hasta cuanto se puede pagar por un crédito
Tener información d apoyo para control de inventarios si conozco el consumo
promedio de materias primas o ingredientes
Planear las ventas, calcular cuanto puedo invertir en las materias primas o
ingredientes y considerando los costos fijos, establecer que utilidad puedo obtener
con este plan de ventas.

Posibles opciones para incrementar las utilidades en el negocio:
•
•
•
•
•
•
•

Realizar varias cotizaciones para elegir el mejor proveedor, quien tenga mejores
precios.
Al comprar materias primas de excelente calidad, los productos tendrán un
mejor rendimiento.
Realizar un correcto almacenamiento evito el deterioro y se mantiene un control
sobre los costos.
El mejorar la tecnología tiene relación directa con los costos y la calidad de los
productos.
Efectuar un control de calidad disminuye la cantidad de devoluciones del producto.
Hacer mantenimiento
preventivo
de
la
maquinaria evita tener
tiempos
improductivos por averías en la maquinaria.
Actualizar constantemente los costos permite detectar gastos innecesarios

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA DEL PRODUCTO
Para determinar el preciso de
siguientes puntos.
•
•
•
•

venta de los

productos

se deben considerar

los

Costo total unitario
Precio de la competencia
Capacidad de compra de los clientes
Volumen de ventas.

El costo total unitario debe dar una idea para determinar el precio teniendo como
base el punto de vista económico.
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Los precios de la competencia , la capacidad de compra de los clientes y el volumen
de ventas permiten ajustar esa propuesta y establecer el precio definitivo de acuerdo
con el mercadeo.
Como calcular el precio de venta del producto:
Se deben tener claros dos puntos
•
•

El costo unitario del producto
Margen de utilidad deseada

Luego de clarificar estos puntos procedo así:
Resto de 100 el margen de utilidad, luego se divide el costo unitario del producto
entre el resultado de la resta y por último ese resultado se multiplica por 100.

Ejemplo:
Fabrica de tarjetas “Patito”
Costo unitario de la tarjeta ref. 12546 $600
Utilidad esperada:
30%

Entonces:
100 – 30 =70
600/ 70 = 8.57
8.57 X 100 = $857

La tarjeta debe tener un precio de $857

PRACTICA No 8.
DETERMINE EL PRECIO DE VENTA DE SU PRODUCTO

MANEJO DE LOS INVENTARIOS
Se define como inventarios las existencias que posee
primas, productos en proceso y productos terminados; estos
se costean al promedio del mercado, por medio del sistema
El objeto de los inventarios es que la empresa tenga
existencias, ya que de haber una escasez en las materias
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la empresa en materias
inventarios por lo general
de promedio ponderado.
un nivel adecuado de
primas, se generaría un

sobrecosto al tener que comprar sin un estudio a fondo de los proveedores y si hay
demasiado almacenado tendría un capital improductivo.
Los inventarios se dividen en tres: inventario de materias primas, inventario de
productos en proceso, inventarios de productos terminados.
•

Inventario de materias primas: Se compones por lo general de los insumos o de
los materiales empleados durante el proceso productivo, este tipo de inventario casi
siempre esta representado por los bienes que adquiere la empresa al costo del
mercado y que no han sido objeto d transformación.

•

Inventario de productos en proceso: Son aquellos en proceso de producción y que
aún no han sido terminado, valorizar este tipo d inventarios es complejo ya que
incurren en la valorización parcial de los costos de materias primas, mano de
obra directa y en algunos costos indirectos de fabricación, pues no todos los
productos logran estar en el mismo nivel de producción.

•

Inventarios de
productos terminados representan
los productos totalmente
terminados que están listos para la venta, su principal característica es que llevan
incluidos los costos totales de las materias primas, mano de obra directa y costos
indirectos de fabricación.

Plantilla para realizar los inventarios de materia prima.

1.Nombre de
Materia Prima

la 2.Unidad
Compra

de 3. Numero
utilidades

de 4.Precio de compra 5. Valor
por unidad
Total

6. Valor total del costo o del valor total de la materia prima

1.
2.
3.
4.
5.

Se indica cada material que se requiere
En esta casilla coloco la unidad de compra, es decir, frasco, litro, gramos etc.
En esta casilla se escribe el cuantas unidades hay en el momento
Se indica allí el precio por el cual se compra la unidad
Se calcula el valor total de todas las materias primas que hayan en
existencias.
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Plantilla para elaborar el inventario de proceso:
1.Nombre
proceso

del 2.Unidad
proceso

es

en 3.
valor
proceso

del 4.
Total

Valor

6. Valor total del inventario de productos en proceso

Plantilla para determinar el inventario de productos terminados:

1.Nombre
producto

del 2.Unidad
costero

de 3. costo
unidad

por 4.
Numero
unidades

de 5.
Costo
total

6. Valor total del inventario de productos en proceso

PRACTICA No 9.
ELABORE LOS RESPECTIVOS INVENTARIOS

La idea de esta cartilla es permitir de una manera didáctica aclarar esas dudas
que se presentan a través del desarrollo de las actividades, para así fortalecer la idea
de crear o sostener una microempresa.
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Anexo I.

Marco Doctrinal Universidad de La Salle.

“MARCO DOCTRINAL
Con el nombre de Proyecto Educativo Universitario Lasallista, PEUL, se designa el
sentido esencial, los propósitos, las características, las metas, las exigencias y el estilo de
la formación que ofrece la Universidad de La Salle y que deben orientar la actividad
docente, discente y administrativa de quienes integran la Institución.
En su contenido se identifica con el Proyecto Educativo Católico aplicado a la formación
universitaria y complementado con los elementos característicos del estilo pedagógico
Lasallista. El horizonte filosófico y pedagógico de este proyecto se encuentra en el
MARCO DOCTRINAL, aprobado por el Consejo Directivo en la Sesión del 11 de junio de
1983.

DEFINICIÓN
El Marco Doctrinal establece, en forma orgánica, los valores, principios, criterios y normas
generales que inspiran y deben orientar a la Universidad en todos y cada uno de sus
estamentos integrantes. Constituye la base filosófica del Proyecto Educativo Universitario
Lasallista.
Su formulación actual es el resultado de la reflexión comunitaria que han hecho las
directivas de la Institución, desde el momento mismo de su fundación, sobre la práctica
pedagógica que le ha correspondido vivir y a la luz de las enseñanzas del Magisterio de la
Iglesia y de San Juan Bautista de La Salle.

COMPROMISOS INSTITUCIONALES

1. Con la educación en lo superior y para lo superior:
La modalidad universitaria de la Educación Superior se caracteriza por su fundamentación
científica y por su amplio contenido social y humanístico.
Las notas distintivas de toda Universidad son su corporatividad, la libertad y universalidad
del saber, y la autonomía, que se deriva de aquellas.
La Educación Universitaria ha sido definida como un campo específico para el ministerio
educativo confiado por la Iglesia a los educadores lasallistas y se le trata con seriedad en
cuanto a los estudios, calidad en la formación, responsabilidad y exigencia, tal como
corresponde a este ministerio.
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2. Con una visión cristiana del hombre y de la realidad:
La Universidad De La Salle es una Universidad católica y ofrece a la sociedad una
alternativa de Educación Superior inspirada en el Modelo Educativo Católico. Este modelo
orienta el quehacer educativo y el enfoque de la pastoral universitaria del claustro.

3. Con una Educación centrada en la promoción de la dignidad de la Persona
Humana:
Tanto el fundamento antropológico del modelo educativo católico, como la orientación
filosófica de la educación superior en Colombia y la concepción pedagógica Lasallista,
coinciden en que el fin de la educación es la promoción de la dignidad de la persona
humana, por medio de la cultura. Este fundamento común define un enfoque de filosofía
de la educación, un modelo de gestión curricular y de intervención didáctica de carácter
personalizante, relacional y promotor del cambio sociocultural.

4. Con una adecuada proyección histórica y sociopolítica:
Por razón de su naturaleza como Universidad y a su carácter Lasallista, el claustro es una
institución abierta a la problemática nacional y latinoamericana, comprometida con el
proceso de cambio a la vez que con los valores eternos y universales y a la solución de
esa problemática.

5. Con una opción preferencial por los pobres:
Los principios, criterios y directrices de la Iglesia, especialmente de la latinoamericana, la
filosofía y espiritualidad Lasallista y los retos éticos que el entorno sociocultural le plantea
a la Universidad, determinan un compromiso preferencial con los más pobres y desvalidos
de la sociedad, en cuanto destinatarios directos del servicio educativo y sociocultural, y en
cuanto sesgo formativo y académico de la Universidad.”*

*

Disponible en: http://www.lasalle.edu.co/general/marco/index.htmz
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